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GRAU EN OPTICA I OPTOMETRIA 
 
PLA DE VIABILITAT D’UN ESTABLIMENT D’ÒPTICA 
 
RESUM 
De la mateixa manera que la població creix, el nombre d’establiments d’òptica en 
els últims anys, també han augmentat considerablement. I és que els negocis 
d’òptica avui dia, tenen molta sortida empresarial perquè existeix una forta 
demanda per part dels consumidors, ja sigui per tenir algun tipus de defecte 
refractiu o simplement per estètica. La gent cada cop està més conscienciada dels 
problemes visuals i el fet de que es revisin als nens ja des del ben petits, 
afavoreix els diagnòstics, tractaments i controls posteriors en cas de l’existència 
de qualsevol defecte refractiu o patologia. En vista de la situació econòmica 
actual i de l’elevada taxa d’atur, la millor opció és l’emprenedoria i la creació de 
noves empreses, que desencadenarà nous llocs de treball. Aquest document, basat 
en un estudi de mercat, es centra en la creació d’un negoci viable en el sector de 
l’òptica i recull informació de diverses fonts. 
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GRADO EN ÓPTICA Y OPTOMETRÍA 
 
PLAN DE VIABILIDAD DE UN ESTABLECIMIENTO ÓPTICO 
 
RESUMEN 
Del mismo modo que la población crece, el número de establecimientos ópticos 
también han aumentado considerablemente en los últimos años. Y es que los 
negocios de óptica hoy en día, tienen una buena salida empresarial porque existe 
una fuerte demanda por parte de los consumidores, ya sea por un defecto 
refractivo o por simple estética. La gente cada vez está más concienciada de lo 
importante que son los problemas visuales y el hecho de que revisen a los niños 
desde bien pequeños, favorece los diagnósticos, tratamientos y controles 
posteriores de cualquier defecto refractivo o patología existente. En vista de la 
situación económica actual y de la elevada tasa de paro, la opción más efectiva es 
ser emprendedor y crear nuevas empresas. Este documento, basado en un estudio 
de mercado, se centra en la creación de un negocio viable en el sector de la óptica 
y reúne información de diversas fuentes. 
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DEGREE IN OPTICS AND OPTOMETRY  
 
VIABILITY PLAN OF AN OPTICAL ESTABLISHING 
 
ABSTRACT 
The same as the people grows, the number of optical establishment have also 
increased in recent years. And is that the optical business today, has a good idea 
because there is a strong demand from consumers, either a refractive problem or 
simple aesthetics. People are becoming more aware of how important are visual 
problems that review children, favors the diagnosis, treatment and subsequent 
control of any existing refractive problem or pathology. Given the current 
economic situation and high unemployment rate, the most effective option is to 
be an entrepreneur and create new businesses. This document, based on a market 
study, focuses on the creation of a viable business in the field of optics and 
gathers information from various sources. 
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SUMMARY 
The aging of the population, computers, health... There are many reasons for the increase in 
demand for optical services. The optics industry has experienced in recent years a significant 
growth in the number of establishments. Society is becoming more aware of the existing visual 
problems. The population is aging while the mass use of screens (computers, phones, tablets) 
makes correct our view need increasingly younger. For this reason, we believe that the creation 
of an optical establishment population, could succeed, because the optics industry, for years is 
being exploited however demand is little or poorly met by several factors. 
The current economic cycle is marked by a severe economic crisis that the globalized world is 
suffering since 2008 and which is still recovering. At present, Spain has one of the highest 
unemployment rates in its history. One possible solution instead of looking for a job could be 
become an entrepreneur and create little enterprises. 
The easiest way to create the business would be riding it anywhere, after having a concrete 
business idea, but the probability of that business failure is very high. For this reason, there are 
firm plans in order to prevent failure in a short term. 
This project consists on a theoretical business plan to assess the viability of setting up a business 
on the optic sector. In this project, therefore, we study the different parts of a business plan to 
analyze whether, ultimately, the business will succeed or fail. The basic points to be analyzed 
are: executive summary, market research, marketing plan, plan of organization and 
management, tax and legal plan and economic and financial plan. 
After studying the different legal forms for that business, it was decided that the company that 
will be created is an individual company that consist of a single owner, it will also be the person 
who provide most of the capital. The remaining capital will be financed by a bank. 
The name of the optics will be Buena Vista Optics. We have chosen this name because it is easy 
to identify and remember what we do best and helps the client to know why they at our center. 
The strategic decision of the business situation is essential because improper positioning may 
cause it to fail. Given the size of the center and the market share that we hope to cover, the 
business, at a first time, is constituted by three employees: one director and a technical director 
that both must be graduates in optics an optometry and a commercial. 
The main function of the employees shall be as follows: the two optometrists will be responsible 
for carrying out comprehensive eye examinations, which will be revised: visual acuity, 
refractive error, accommodation and binocular vision, eye health and if the client is older than 
40 years, will also be taken intraocular pressure with the tonometer. Also, if the customer comes 
to fit contact lenses, will emphasize more biomicroscopy and tear exam and corneal topography. 
Besides comprehensive eye examinations, as well as his or her commercial partner, must sell all 
kinds of glasses in order to reach the general goals scored. The three employees will handle the 
order of ophthalmic lenses, frames and rods to their respective manufacturers and assemble the 
glasses ordered by customers. If there is any delay with the order, one of them should call the 
client to report the delay and to inform him or her about the prevision date. The two optical shall 
be solely responsible for ordering contact lenses from the manufacturer. 
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After making a detailed market survey to know where to locate the business, it was decided to 
place it at shopping street in Molins de Rei, Barcelona, because currently, is where there is a 
greater chance of business success. In this market research has been studied different items like 
demographic, economic, sociocultural dates, as well as the competence at their municipality. To 
finish, we have considered properly making a survey to a sample of 100 people, 47 men and 53 
women, in an area close to where we pretend to place the business. The number of respondents 
is not really very representative, but this way, we can get an idea about the population’s needs 
from Molins de Rei.  It concludes that the respondents prefer cheaper graduates frames with 
good quality than famous branded frames. On the contrary, they prefer famous branded 
sunglasses than simple and cheaper ones. 
One of the highlights of a firm plan is the marketing plan where we can lists the objectives, 
strategies and action plans with the variables of the marketing mix of the company, ie, the 
product, the price, the distribution and the advertising. In order to get a successful business it is 
necessary to comply with the 7P: place, product, people, process, price, promotion and 
positioning. Following these points, we will try hard to enter the market and little by little, to 
gain greater market share. 
In this marketing plan a DAFO analysis has been made, an analysis of the optical industry in 
recent years, and the definition of the products we sell, service providers you will buy, potential 
consumers, competition, the price at which they sell our products, distribution, advertising and 
sales forecasts. 
The DAFO analysis is a good tool to extract the main findings of the analysis allowing to know 
and considering four concepts: strengths, weaknesses, opportunities and threats. Internally, the 
strengths are: the situation of the establishment, offering good quality products at competitive 
prices, specialized in contact lens and customization. We can consider that the main weak point 
could be that the contact lenses are expensive. Externally, we must seize the opportunities are 
greater awareness in society regarding visual problems, the mindset of consumers becoming 
more accessible and increasing prospects. As threats, we can comment the deals and discounts, 
advances in refractive surgery, the lack of effectiveness of some contact lenses can generate 
distrust on the user and the attempted of copy of our business idea and new competition.  
The products we are going to sell are: prescription glasses, sunglasses, sports, protection, 
contact lenses, and other products. We also sell the necessary maintenance solutions to disinfect 
contact lenses, and the typical products that sell lenses: cases, cords, chamois, etc. What is 
going to differentiate us from other competitors optics is the specialize in contact lens fitting, 
both conventional as in the special designs. Special contact lenses are designed for people with 
some kind of eye disease such as keratoconus, where contact lenses can get to have a better 
vision than with glasses. Another special design that we are going to adapt is reverse geometry 
lenses ortho-k, for controlling myopia. 
A part of the machinery necessary to teach and adapt contact lenses we will have a tonometer to 
measure intraocular pressure totally free to our customers, which most optics have not got and 
there are many patients with different eye conditions that need to take this measure daily or 
almost daily. Thus, this would be a good idea to capture a greater number of customers.  
About competition in the area, currently, there are five optical in Molins de Rei. One of the 
fundamental points of the competence analysis has been making several scouting to each of the 
optical competition. In this way, you can get an idea of prices, products, how to serve, image, 
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professionalism, etc. One feature they have in common, the five optical competence, is the high 
prices of their products. For that reason, a good marketing strategy would be to sell products of 
the same quality but with much cheaper prices. If you add to that a good service, we can expand 
the market share in a few years, because customers prefer to buy in our optical instead of 
competition. One of the greatest threats in this sector is the price war. 
For advertising and promotion, we plan to make a powerful initial campaign with flyers and 
magazines to inform about our offers and prices of both, glasses and contact lenses. Our 
intention is to publish and distribute quarterly around residential areas throughout the town and 
nearby localities with the purpose of capturing the attention of potential customers with our 
products and our low prices. Also, we will publish advertisements on local radio and in the 
journal of the town all local "Se7Se7". Advertising is a good weapon to have a slogan that 
identifies our brand. This will be "The best professionals at the best price". 
The public opening hours are Monday to Friday from 10.00 to 13.30 and from 17.00 to 20.30h 
and Saturday from 10.00 to 13.30. The employees will have a morning or afternoon a week free. 
In addition, one or two Saturdays at month free too.  
To create a business like this, they need to have a number of permits, licenses and official 
documents in place. So as to clarify who is the director of the institution and the technical 
director, which are the two most responsible for the tasks performed in the health center are 
appropriate. 
The initial investment for the creation of business will be 104.960€. Funding for the project 
consists of a mixed form, ie, the owner will contribute 90.000€ capital and other credit needed 
(15.000€) will be borrowed by the bank "La Caixa", which will be returned in four years. 
The first months of the first year losses are expected but the first year will end with benefits. 
This is due to sales volume, the fact that is a new establishment so people do not know us, low 
prices to attract customers, the cost of purchases from suppliers and the cost of the initial 
investment. Anyway, the forecast results are encouraging. According to industry studies the 
prevision for next year is that the benefits will grow 3% per year. We also believe that we will 
be on that 3% and we will increase market share year after year thanks to advertising, our prices 
and promotions. 
Finally, we can conclude that after making this firm plan, conducting this business in the town 
of Molins de Rei is totally viable and profitable.  
Next, there is a complete written report detailing each item summarized briefly in this summary. 
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Capítulo 1. Introducción 
La siguiente memoria escrita consiste en un plan de empresa para evaluar la viabilidad de un 
establecimiento óptico. Un plan de empresa es un documento que identifica, describe y 
analiza una oportunidad de negocio. Examina la viabilidad técnica, económica y financiera 
de la misma, y desarrolla todos los procedimientos y estrategias necesarios para convertir la 
citada oportunidad de negocio, en un proyecto empresarial concreto.  
 
La finalidad de un plan de empresa es analizar si un negocio será rentable o no y valorar así, 
el riego empresarial, es decir, las posibilidades de que el negocio no alcance los beneficios 
esperados. En definitiva, si el negocio acabará teniendo éxito. Realizándolo, en muchas 
ocasiones, se acaba ahorrando mucho tiempo y dinero porque evidentemente, es más sencillo 
equivocarse sobre un papel que sobre una empresa puesta en marcha. Sólo de ese modo se 
pueden cambiar las hipótesis iniciales, modificarlo o directamente, descartarlo antes de la 
puesta en marcha. 
 
La vía que propone este documento es una forma mucho más racional para evaluar la 
viabilidad del negocio deseado y así, tratar de reducir o minimizar el riesgo de que el 
negocio en poco tiempo, tenga que cerrar. Si un plan de empresa ratifica que el proyecto es 
viable, significará que da garantías de éxito en un futuro y por lo tanto, que vale la pena 
invertir dinero en él para su creación. Si por el contrario, se demuestra que no es viable, se 
pueden modificar diferentes variables como la posición del negocio por ejemplo, y estudiar 
si existe otro lugar más rentable donde situarlo. Si no, la otra opción es descartarlo.   
 
Las personas que deberían realizar un estudio de este tipo pueden ser empresarios o 
emprendedores aislados interesados en crear un negocio concreto, o empresas ya 
establecidas, del tamaño que sea, que desean diseñar nuevos proyectos para crecer como 
empresa o diversificar la actividad principal de la misma. 
 
Este trabajo se ha organizado en los siguientes capítulos:  
 
Capítulo1: Introducción 
Capítulo 2: Descripción de la empresa, donde se analiza de manera muy resumida cómo será 
el negocio que se pretende crear.  
Capítulo 3: Estudio de mercado, donde se ha realizado un análisis detallado del sector óptico. 
Capítulo 4: Plan de marketing. En este punto se relacionan los objetivos, las estrategias y los 
planes de acción con las variables del marketing mix de la empresa. 
Capítulo  5: Plan de organización y gestión, donde se estudia el personal necesario para 
trabajar en el negocio, sus funciones y la jerarquía empresarial. 
Capítulo 6: Plan jurídico-fiscal, donde se detalla la forma jurídica de la empresa y todos los 
documentos obligatorios para su creación. 
Capítulo 7: Plan económico-financiero. Se especifican los datos económicos para crear el 
negocio así como la previsión de resultados, a tres años vista. 
Capítulo 8: Conclusiones. Se exponen los resultados y conclusiones del trabajo. 
Bibliografía. Donde se citan los libros y artículos más relevantes utilizados para la 
elaboración de esta memoria. 
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Capítulo 2. Descripción de la empresa 
La empresa que se pretende crear es una óptica. La iniciativa ha surgido de la idea creativa 
de un emprendedor. Después de evaluar las oportunidades de negocio a partir de las 
habilidades, capacidades y recursos disponibles y desarrollar bien el concepto de negocio, se 
ha decidido elaborar un plan de negocio, para ver así, si éste es viable. 
 
La idea principal del negocio sería vender todo tipo de gafas: para graduar, de sol, de 
protección y de deporte. La intención es destacar por ser especialistas en adaptar lentes de 
contacto, tanto convencionales como con diseños especiales. También se venderán las 
soluciones de mantenimiento necesarias para desinfectarlas y los productos típicos que 
venden las ópticas: estuches, cordones, gamuzas, pilas para audífonos, etc. 
 
En estos momentos, la creación de un establecimiento óptico podría ser una buena 
oportunidad de éxito. La idea no es innovadora ya que el sector de la óptica hace años que 
está siendo explotado, pero la demanda se encuentra aún, poco satisfecha. Pese a las 
dificultades actuales, el sector sigue teniendo mucho potencial a causa de la evolución 
demográfica y social, que actualmente es muy favorable. La población envejece a la vez que 
un uso masificado de las pantallas (ordenadores, móviles, tabletas) hace que se necesite 
corregir la vista cada vez más jóvenes. 
 
La decisión estratégica de la situación del negocio es algo primordial ya que un mal 
posicionamiento puede hacer que ésta fracase. Al ser una empresa de servicios, la ubicación 
viene dada por el plan de marketing ya que la proximidad de los clientes objetivos y la 
imagen de la empresa, son factores críticos a considerar. Por esa razón, la óptica se situará en 
una calle comercial (con mayor tráfico de peatones) en la localidad barcelonesa de Molins de 
Rei, concretamente en Avenida de Valencia 42. Las dimensiones del local son 90m2, el cual 
dispone de un gabinete, un taller, dos puntos de venta, un mostrador a la entrada en el que se 
encontraría la caja y grandes escaparates para exponer las soluciones de mantenimiento, 
lentes de contacto de stock, entre otros. 
 
Dadas las dimensiones del centro y de la cuota de mercado que se espera abarcar, el negocio 
en un primer instante, se constituirá por tres empleados: un director del centro óptico 
optometrista, un segundo óptico optometrista diplomado o graduado que a su vez será 
director técnico y un comercial. 
 
El nombre del establecimiento será Óptica Buena Vista. Se ha elegido este nombre porque es 
fácil de identificar y recuerda lo que mejor hacemos, así ayuda al cliente a saber por qué éste 
compra el producto aquí. Para diferenciar la marca del resto de competidores, será necesario 
disponer de un logotipo propio. Éste se rotulará y se colocará de cara al exterior en la entrada 
principal del local y también se utilizará en cualquier anuncio publicitario de tipo visual que 
nos mencione con el fin de dar a conocer la marca propia. Como la intención es ser un centro 
especializado en la adaptación de lentes de contacto, se ha creído conveniente diseñar un 
logotipo simulando una adaptación de una lente de contacto teñida. 
 
 
Figura 1. Logotipo Óptica Buena Vista 
 
Otro punto remarcable para captar la atención de los clientes es poseer de un eslogan propio: 
“Los mejores profesionales al mejor precio”. Este es el que más se acerca a la filosofía de 
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venta del establecimiento y puede llegar a vender aún más la marca.  
Para conseguir el éxito, existen tres factores que si se cumplen, suelen ser infalibles. El 
primero sería el producto, seguido del precio y del asesoramiento. Este último, engloba 
también la atención al cliente y el servicio, que para la mayor parte de clientes, suele ser de 
las cosas que más valora a la hora de comprar. Un saludo con contacto visual nada más 
entrar, la atención sin demora, la amabilidad, la comunicación, la escucha activa, la empatía, 
la profesionalidad, el entusiasmo y finalmente, una despedida mostrando agradecimiento y 
devolviendo al cliente el cambio de mano son actos eficaces para una buena atención al 
cliente. Son actos a seguir si se desea que el cliente vuelva, hable bien del servicio recibido a 
su entorno más cercano y quizá, que nos recomiende. 
 
Los objetivos principales de negocio a los que se pretende alcanzar son los siguientes:  
- Dar a conocer la marca propia.  
- Captar a de clientes potenciales y fidelización de los mismos.  
- Posicionamiento como empresa líder en esta población. 
- Crear un volumen de ventas que permita cubrir los gastos, distribución y publicidad 
y que permita obtener un buen margen de beneficio. Los objetivos marcados para el 
primer año son los siguientes: 500 monturas de graduado, 200 monturas de 
graduado solar, 2.600 lentes oftálmicas, 300 monturas de sol directo, 350 lentes de 
contacto. Para poder alcanzar los objetivos propuestos, semana tras semana, se irán 
marcando microretos de tienda y así superar las ventas mes a mes. 
- Vender lentes de contacto para el control de la miopía y con otros diseños 
especiales. Además de vender gafas graduadas y lentes de contacto, también se 
ofrecerán alternativas a los tratamientos convencionales sin necesidad de recurrir a 
la cirugía refractiva, que tiene sus riesgos e inconvenientes.  
- Crear la necesidad del uso de nuestras lentes de contacto. 
- Si el negocio tiene éxito, cabe la posibilidad de ampliar el negocio abriendo el 
servicio de audiología en el centro o abrir nuevas ópticas con el mismo sistema de 
venta en otras localidades. 
 
Los canales que facilitan la llegada de los productos que se venden a los consumidores serían 
mediante fyers y revistas publicitarias cuatrimestrales presentando los productos piloto y 
anunciando la oferta variada de la que se dispondrá. También está la opción de promocionar 
la marca propia en las páginas oficiales del Ayuntamiento, revistas locales (medios de 
comunicación) y/o redes sociales, que hoy en día, guardan un papel muy importante en la 
sociedad actual. 
 
El tema contable, fiscal, financiero y las nóminas, lo gestionará una gestoría externa a la 
empresa. La gestoría elegida ha sido Gestoría Fábrega Consultor, situada físicamente en la 
misma calle que la óptica, Avenida de Valencia 14, y cobra 100€ al mes por sus servicios.  
 
La financiación del proyecto se compone de forma mixta, es decir, la partida de mayor 
trascendencia la aportará el propietario de la empresa y la segunda línea de crédito la 
concederá una de las entidades financieras de renombre en la localidad, con importantes 
condiciones, para las grandes partidas de gasto. Queda abierta así, la vía de ampliación de 
capital para adquirir nuevos socios en un futuro a corto plazo.   
 
Los datos previsionales para el plan de tesorería prevén que el negocio facture 
aproximadamente unos 278.500€ anuales, es decir, unos 23.000€ de media al mes. Esta 
facturación dependerá de la estacionalidad, rebajas y otras promociones o campañas que 
puedan aumentar el volumen de ventas. 
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Capítulo 3. Estudio de mercado 
Son muchas las razones por las cuales han aumentado la demanda de los servicios ópticos. 
Entre ellas, encontramos el envejecimiento de la población, el uso de ordenadores y de 
dispositivos electrónicos, la salud, la moda, etc. A continuación, se analizará con detalle la 
evolución del sector de la óptica en los últimos años. 
 
3.1 Datos estadísticos  
En este apartado se van a destacar el porcentaje de uso de algunos de los productos que se 
venderán en esta óptica. Los siguientes datos estadísticos son recogidos de estudios ya 
realizados publicados en los últimos años. 
 
3.1.1 Evolución del sector 
Como muchos pequeños comercios, las ópticas han tenido que sufrir una bajada de sus 
ventas en los últimos años. En 2009, la facturación de los casi 10.000 establecimientos 
operativos en España alcanzaba los 1.950 millones de euros. Dos años más tarde, esta cifra 
bajó a 1.830 millones (un 6% menos). Según datos publicados por el Colegio Nacional de 
Ópticos Optometristas, el precio medio de unas gafas graduadas en 2010 era de 95€, y en 
2011 descendió a 92€. 
 
3.1.2 Gafas graduadas  
El 50.6% de la población española utiliza gafas o lentillas o ambos sistemas de corrección 
para ver correctamente. Estos resultados se obtuvieron mediante un estudio realizado por la 
Federación Española de Asociaciones del Sector Óptico (FEDAO) que es el más reciente 
encontrado hasta ahora y se incluye en el “Libro Blanco Visión 2009”. Si se tienen en cuenta 
los diferentes tipos de defectos visuales, el 67% de la población española tiene signos de 
presbicia, 11 millones de españoles llevan prescritas unas gafas o lentes de contacto de 
miopía y 8 millones, de hipermetropía.  
 
El IV Estudio de Salud Visual realizado por Transitions Optical (publicado en marzo de 
2010) afirma que el 93% de la población española mayor de 55 años utiliza gafas graduadas, 
lentes de contacto o ambas. Entre los 18 y 34 años, el 54% de la población lleva gafas o 
lentes de contacto y este porcentaje se eleva al 65% cuando se trata del intervalo de edad de 
35 a 65 años. 
 
Otro estudio realizado por la vocal de optometría pediátrica del Colegio Nacional de Ópticos 
Optometristas, Isabel Sánchez, por la Universidad de Cambridge (Reino Unido), estima que 
en 2020, el 33% de los jóvenes serán miopes como consecuencia del uso de dispositivos 
electrónicos. El uso diario de las nuevas tecnologías (móviles, ordenadores, tabletas o 
ebooks) está provocando un aumento en el número de jóvenes con problemas visuales. El 
uso de móviles, tabletas, ordenadores o libros electrónicos genera síndrome de fatiga visual. 
Esto se produce por la radiación que emiten los aparatos, porque se enfoca directamente 
sobre una fuente de luz y produce fatiga y, porque el uso efectivo del mecanismo de 
acomodación de los ojos provoca un aumento en la capacidad de convergencia, dando lugar 
a la aparición de falsas miopías. 
Es por esta razón que a medida que pasan los años, los españoles acuden con mayor 
frecuencia al especialista para hacerse una revisión visual y cada vez más, los pacientes 
revisados necesitan una prescripción optométrica que disminuya su sintomatología o corrijan 
su problema visual. 
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3.1.3 Gafas de sol 
Hoy en día la sociedad no está muy concienciada de lo importante que son las gafas de 
protección solar. Se calcula que el 19% de la población española no tiene gafas de sol. Éstas 
son de gran relevancia ya que su función es proteger los ojos de enfermedades oculares, 
reducir la fatiga ocular y mejoran la percepción visual. Es imprescindible su uso para 
conseguir mantener la salud visual de niños y adultos. Los rayos UV están presentes los 365 
días del año, en verano los rayos de sol son más peligrosos, seguidos de invierno, primavera 
y otoño. 
 
Un estudio de la Universidad Complutense de Madrid ha constatado que el 90% de las gafas 
que se venden en mercadillos, puestos callejeros o bazares son perjudiciales para los ojos ya 
que no filtran el 100% la radiación ultravioleta del sol (no pasan controles de calidad). Esos 
defectos de las lentes pueden dar lugar a daños visuales a medio plazo. Por esa razón, es 
necesario concienciar a la sociedad de la importancia del uso de filtros solares de calidad. 
 
Actualmente el factor moda es muy importante ya que hace que sobre todo mujeres, tengan 
varias gafas de sol para combinar con la ropa o época del año. También son muchos los 
deportistas que las utilizan para practicar deportes al aire libre como el ciclismo, padle, 
running, entre otros, que por cierto, se han puesto muy de moda en poco tiempo. 
Dependiendo del tipo de deporte que se haga, viene mejor un tipo de lente u otra como 
podrían ser los filtros fotocromáticos para el ciclismo o los polarizados para deportes 
náuticos.  
 
3.1.4 Lentes de contacto 
Según el estudio “Usuarios de Lentes de Contacto” publicado en julio de 2011 por la 
FEDAO y GfK, con una muestra de 2.617 entrevistas a ciudadanos de todas las comunidades 
autónomas, se concluye que el 7.4% de la población española entre 12 y 65 años utiliza 
lentes de contacto, es decir, 2,5 millones de usuarios. Esta penetración es mayor en mujeres 
de entre ese grupo de edad. Cataluña se encuentra por encima de esa media con un 7.8% de 
usuarios. 
 
El estudio se dividió por grupos de edades entre los que encontramos que los más interesados 
en utilizar lentes de contacto son los comprendidos entre 12 y 24 años y este interés va 
decreciendo con la edad, de forma muy notaria a partir de los 35 años, aunque en el grupo de 
présbitas (de 45 y 65 años) hay un 4% de usuarios y ese porcentaje va creciendo año tras 
año.  
 
 
 
 
 
 
Las lentes de contacto más usadas son las blandas mensuales. La mitad de los usuarios 
utiliza sus lentes de contacto a diario y la media de horas de uso al día son de 9.5h. El motivo 
por el cual no se utilizan cada día es porque son incómodas o porque las alternan con gafas. 
La mayoría de los usuarios utilizan solución única para la limpieza de sus lentes de contacto 
y un 97.5% adquieren estos productos en establecimientos sanitarios. El gasto medio anual 
es de 170€ (1/3 de los entrevistados se gastan entre 100 – 200€ al año).   
 
En cuanto  las revisiones periódicas, 4 de cada 10 las hace una vez al año y un 15% nunca 
han acudido a revisarlas, en especial hombres, pacientes de las regiones del sur de España y 
usuarios que no las utilizan diariamente. 
 
GRUPO  
DE EDAD 
% de PERSONAS  
que utilizan LC 
De 12 a 24 años 14.11% 
De 25 a 34 años 11.99% 
De 35 a 44 años 4.94% 
De 45 a 65 años 3.99% 
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Como se ha comentado anteriormente, una de las características que diferenciará a Óptica 
Buena Vista de la competencia será la especialización en adaptaciones de lentes de contacto. 
Los dos tipos de lentes con diseños especiales que se adaptarán son las siguientes:  
 
Ortoqueratología 
Aunque no se hayan encontrado resultados del porcentaje de adaptación de este tipo de 
lentes de contacto, se puede afirmar que cada vez están más demandadas y a pesar de su 
elevado coste comparado con lentes convencionales, cada vez son más los usuarios que se 
animan a probar esta innovadora técnica.  
 
La Ortoqueratología u Orto-k es una modificación programada de la forma de la córnea, con 
el objetivo de reducir o corregir los defectos refractivos. La Orto-k se realiza con lentes de 
contacto especiales de geometría inversa que se utilizan mientras se duerme y permiten una 
visión nítida durante el día. Es una alternativa a la cirugía refractiva y en algunos casos da 
muy buenos resultados.  
 
Los buenos candidatos para este tratamiento son: adolescentes (control de la miopía), 
opositores, ciertos colectivos de trabajadores, casos excluidos de cirugía refractiva, entre 
otros, con miopías hasta 4.00D y/o hasta 1.00D de astigmatismo. 
 
Para adaptar este tipo de lente de contacto es necesario un estudio previo para valorar si el 
usuario es susceptible a la aplicación del tratamiento. Una vez se considere que el paciente es 
un buen candidato a llevarlas, se proseguirá a la adaptación de las dos lentes personalizadas. 
El precio de las mismas, ya incluyen todo el periodo de adaptación y revisiones de control 
posteriores.    
 
Lentes de contacto con diseños especiales 
Existen algunas patologías oculares con las que con gafas no se llega a una muy buena 
agudeza visual pero que con algunos tipos de lentes de contacto especiales se mejora 
considerablemente la calidad de visión. Algunos ejemplos son las lentes corneales (RPG), 
esclerales, híbridas o Piggy-Back, que en muchas ópticas no se adaptan por la carencia de 
medios, experiencia, o simplemente, no saber adaptarlas. Por ese motivo sería una buena 
oportunidad para comercializarlas, porque ninguna otra óptica de la competencia las adapta, 
aunque el grupo poblacional que las necesite, sea muy pequeño. 
 
 
3.2 Estudio demográfico 
El estudio de las variables demográficas de la población es especialmente relevante para 
detectar las oportunidades que ofrece el entorno. De hecho, la evolución de variables como 
la edad, el hábitat de residencia, la densidad de la población, el crecimiento demográfico y 
las tasas de natalidad y mortalidad ha dado lugar a una serie de cambios que se analizan a 
continuación. 
Según los datos que publica la Guía Puntex 2012 (Anuario español de ópticas y 
audioprótesis), las comunidades autónomas con mayor porcentaje de ópticas son: Andalucía, 
seguido de Cataluña, Madrid y Valencia. 
Comunidad 
Autónoma 
Ópticas 
Totales 
Habitantes 
Padrón 1/1/2012 
Ratio 
Andalucía 1.593 8.449.985 5.006,70 
Cataluña 1.574 7.504.881 4.532,84 
Madrid 1.311 6.489.680 4.582,90 
Valencia 1.240 5.111.706 3.876.54 
Tabla 1. Anuario español de ópticas y audioprótesis. Fuente: Guía Puntex 2012. 
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En vista de estos datos, se valorará situarlo en Cataluña y más concretamente en la provincia 
de Barcelona ya que es la provincia con mayor número de habitantes: 1.628.090. Otro 
motivo por el cual se pretende situar la óptica en Barcelona es la localización de la residencia 
actual personal. Lógicamente, el negocio debe localizarse en un lugar céntrico donde haya un 
gran número de habitantes y así, un mayor tráfico de gente.  
 
Para evaluar la población concreta donde saldría más rentable situar el negocio, se ha 
realizado un análisis detallado del número de habitantes y ópticas por municipios de las 
comarcas Vallès Occidental, Baix Llobregat y Barcelonès, que como se ha comentado antes, 
son las comarcas más cercanas a Barcelona ciudad. (Anexo 2). 
 
Después de realizar dicho análisis, se ha llegado a la conclusión de situar el negocio en 
Molins de Rei. El municipio tiene un número de ópticas igual al ratio por habitante, y un 
nivel adquisitivo superior a la media del Baix Llobregat. 
 
3.2.1 Crecimiento de la población 
Molins de Rei tiene una superficie de 15,9 km2 y una densidad de población de 1.556,1 
habitantes por km2. El crecimiento de la población desde 2001 hasta 2011, ha sido de 4.096 
habitantes, que es el registro más reciente al que se puede acceder.  
 
Los resultados más recientes de natalidad y mortalidad en Molins de Rei pertenecientes al 
año 2011, concluyen que tiene una tasa de natalidad mayor respecto a la de mortalidad, es 
decir, que nace más gente de la que muere. De los nacimientos, un mayor porcentaje son 
niñas y de las defunciones, un mayor porcentaje son hombres. 
3.2.2 Registro poblacional 
Otro aspecto relevante para un estudio demográfico es el registro poblacional por grupos de 
edad. En la siguiente tabla se muestra el registro más reciente perteneciente a 2012. 
 
Tabla 2. Registro poblacional por grupos de edad.                                                                        
Fuente: Instituto de Estadística de la Generalitat de Catalunya (Idescat) 
Como se puede observar, la mayor parte de población de Molins de Rei se encuentra en el 
grupo de edad entre 15 y 65 años, el cual engloba a una gran parte considerable de clientes 
potenciales: jóvenes estudiantes, que cada vez tienen más problemas de visión por el uso 
constante y prolongado de dispositivos tecnológicos (ordenadores, móviles, tabletas, etc.) y 
présbitas, los cuales necesitan gafas al menos para mirar de cerca.  
Si se fijan en el sexo, se observa que el número de mujeres es ligeramente superior en cada 
uno de los grupos: 12.738 mujeres frente a 12.067 hombres totales. Diferentes estudios 
nombran a las mujeres el grupo consumidor más importante, numeroso y activo, con lo cual, 
se podría decir que consumen más que los hombres y que son posibles consumidoras 
potenciales. 
3.2.3 Situación concreta del negocio 
Una vez decidido el municipio, es necesario aclarar la situación exacta del local donde se 
llevará a cabo la actividad comercial. Tras buscar locales comerciales de unos 90 o 100m2 en 
la población señalada, se ha observado que los precios de alquiler sobrepasaban el 
Grupos de edad Hombres Mujeres Número de habitantes 
De 0 a 14 años 2.238 2.155 4.393 
De 15 a 64 años 8.240 8.454 16.694 
De 65 a 84 años 1.435 1.799 3.234 
De 85 años y más 154 330 484 
Total 12.067 12.738 24.805 
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presupuesto previsto (no bajaban de 800€ mínimo al mes) y las calles en las que se 
encontraban no eran de lo más transitadas como se esperaba. 
 
Finalmente, se ha encontrado el local ideal, situado en la Avenida de Valencia número 42. 
En dicha dirección, hace pocos meses cerró una inmobiliaria y actualmente se alquila un 
local comercial a pie de calle con buena visibilidad, construido en 2008, de unos 90m2 
totales y por el precio de 650€ al mes, algo que sí entra dentro del presupuesto estimado. La 
calle es muy transitada por peatones y se encuentra rodeada de comercios, lo cual, es un 
punto a favor. El local también cuenta con fácil acceso o comunicación con otras 
poblaciones vecinas ya que esa misma carretera, conecta con Sant Feliu de Llobregat y Sant 
Vicenç dels Horts. A parte, el local se sitúa a 350 metros de la parada de transporte público 
RENFE, que conecta en 15 minutos con el centro de Barcelona. 
 
 
3.3 Entorno económico 
 
3.3.1 Datos generales 
El ciclo económico actual está marcado por una fuerte crisis económica que el mundo 
globalizado donde vivimos sufre desde el año 2008 y de la cual, todavía se está recuperando. 
Estados Unidos, una de las potencias económicas mundiales, se levanta de una de las 
recesiones más largas y profundas desde la Segunda Guerra Mundial experimentando el 
ritmo de recuperación más débil de su historia. A nivel europeo, el crecimiento de muchos 
países seguirá siendo muy bajo, incluyendo el español. A pesar de todo, hay países como 
Grecia o Portugal, donde la situación económica es mucho más complicada.  
 
Por lo que al estado español se refiere, según los últimos estudios realizados por el Instituto 
Nacional de Estadística (INE), los datos reflejan la problemática situación económica que 
actualmente sufre España. La tasa de crecimiento es de un 0.7%, mientras que la tasa de paro 
registrada el pasado mes de abril fue del 27.16%. Por lo que hace al IPC, el pasado mes de 
marzo teníamos un 2,4%. Otro dato preocupante es la deuda externa, tanto pública como 
privada, que según los datos del pasado mes de abril, está sobre unos 976.400 millones de 
euros, un 92,9% del PIB. Por último, hay que decir que el salario mínimo ha ido subiendo 
desde el 2002, de los 442€ hasta los 645€ actuales.  
 
Normalmente las personas desempleadas, al igual que los estudiantes y los jubilados, 
disponen de una menor renta que la población ocupada, de modo que cuanto mayor sea la 
tasa de paro, mayor será la proporción de ciudadanos altamente sensibles a las variaciones de 
los precios, que adquieren pocos productos más allá de los que satisfacen las necesidades 
básicas. 
 
Según la EPA (Encuesta de Población Activa) del primer trimestre de 2013 publicada el 
pasado mes de abril por el Instituto Nacional de Estadística (INE), el paro aumentó en 
237.400 personas respecto al cierre de 2012, situándose el número total de desempleados en 
6.202.700 personas, cifra inédita para la economía española.  
 
3.3.2. Datos concretos 
Después de mencionar estos datos económicos generales, es necesario evaluar los datos 
pertenecientes a la población donde se propoe localizar el negocio. Las siguientes cifras han 
sido extraídas del Instituto de Estadística de la Generalitat de Catalunya (Idescat).  
 
La renta familiar disponible bruta de Molins de Rei es superior a la del Baix Llobregat y 
Catalunya, siendo de 18,8 millones de euros por habitante frente al 16,0 millones de euros en 
el Baix Llobregat y 17,4 millones de euros en Cataluña. (Renta familiar disponible bruta en 
base a 2008, datos de 2009.) 
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Para situar un negocio en cualquier localidad, es necesario conocer previamente la actividad 
económica de la población que reside en ella. En la siguiente tabla se muestran los datos de 
los diferentes grupos poblacionales según su relación con el mundo laboral. 
 
 
 
 
 
 
 
Tabla 3. Grupos poblacionales según su relación con el mundo laboral.                                          
Fuente: Instituto de Estadística de la Generalitat de Catalunya (Idescat) 
El número de ciudadanos activos en Molins de Rei es de 10.622, de los cuales 9.967 tienen 
un puesto de trabajo y 925, buscan trabajo y no lo encuentran. El grupo de población 
inactiva, 9.952, engloba al conjunto de estudiantes menores de 16 años, embarazadas, 
minusválidos y amas de casa. De los 9.967 habitantes que forman parte de la población 
ocupada de Molins de Rei, 1.200,7 trabajan en el sector de los servicios, el cual forma parte 
el comercio que se desea crear.  
 
 
 
 
 
 
 
 
Tabla 4. Datos de paro por sectores.                                                                                         
Fuente: Instituto de Estadística de la Generalitat de Catalunya (Idescat) 
La información del paro es otro dato relevante para la situación de un negocio, sobretodo en 
estos últimos años de recesión económica. La media anual en 2012 es de 1.887,1 habitantes 
parados, lo que significa un 7.6% de la población del municipio, de los cuales 892,5 son 
hombres y 994,6 son mujeres. 
 
 
3.4 Entorno sociocultural 
 
3.4.1 Incorporación progresiva de la mujer al mercado laboral 
Con la incorporación de la mujer al mercado de trabajo modifica de una manera significativa 
el reparto tradicional de los roles en el hogar. Las tareas de aprovisionamiento, limpieza, 
preparación de comidas y cuidado de los niños empiezan a ser compartidas por los dos 
miembros de la pareja.  
 
Además, la reducción del tiempo disponible para llevar a cabo dichas tareas, combinada con 
el aumento de los ingresos familiares que genera la ocupación laboral de la mujer, facilita la 
adquisición de productos adaptados a las nuevas necesidades. Los establecimientos 
comerciales también se adaptan a esta nueva situación: amplían los horarios de apertura, 
posibilitan la compra de productos por Internet, etc. 
 
3.4.2 Difusión de patrones culturales 
Aunque cada sociedad se fundamenta en un conjunto de valores, actitudes y creencias que 
provocan determinados comportamientos comunes entre sus miembros, ello no conduce 
Población Núm. habitantes 
Población ocupada 9.967 
Población desocupada 925 
Población activa 10.622 
Población inactiva 9.952 
Sector Núm. habitantes 
Agricultura 5,7 
Industria 382,1 
Construcción 238,2 
Servicios 1.200,7 
Sin empleo anterior 60,5 
Total 1.887,1 
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necesariamente a considerar que todas las personas de una misma nacionalidad tienen 
preferencias o comportamientos homogéneos y claramente diferentes de los que muestran las 
personas de otras nacionalidades. 
 
Por una parte, en una misma sociedad se distinguen diferentes subculturas, por las que 
algunos de sus miembros comparten valores, estilos de vida y pautas de consumo similares y 
distintos de los adoptados por otros grupos sociales. Por otra parte, el desarrollo de las 
comunicaciones ha facilitado la difusión de valores y actitudes de unas sociedades a otras, lo 
que ha provocado la aparición de grupos de consumidores de procedencia muy variada que 
muestran estilos de vida y patrones de consumo similares. 
 
 
3.5 Entorno competencial 
Existen cinco establecimientos ópticos en Molins de Rei que lógicamente, a partir de montar 
el negocio, pasaran a formar parte de nuestra competencia. Los nombres de las ópticas son: 
 
- Federópticos Bofill Bassons 
- Multiópticas Josa 
- Vista Óptica 
- Óptica Feliu 
- Óptica Molins 
 
 
Figura 2. Situación de las ópticas en Molins de Rei. Fuente: Google Maps.  
 
Aunque no exista un estudio de tránsito de peatones en el municipio, claramente, las calles 
comerciales del municipio son la Calle Mayor y las Avenidas Barcelona y Valencia. Por 
tanto, la localización de cada una de las ópticas del municipio se encuentra en dichas calles. 
Como se puede observar en el mapa, Óptica Molins (A), Óptica Feliu (B) y Vista Óptica (D) 
se encuentran en la Calle Mayor, mientras que Federópticos Bofill Bassons (C) y 
Multiópticas Josa (E), se encuentran en la Avenida Barcelona, contigua a Avenida de 
Valencia. La intención es montar la Óptica Buena Vista (F) en Avenida de Valencia número 
42, situarla algo más desplazada del resto de la competencia pero en el mismo centro 
comercial de la ciudad.  
 
 3.6 Encuesta 
Para acabar de cerrar el estudio de mercado 
realizar una encuesta a una muestra de 100 personas, 
próxima al local donde se pretende situar el negocio 
realmente, no es muy representativo pero de este modo, 
de las necesidades de la población
los siguientes: 
 
A la pregunta “¿Utiliza gafas de sol
no y el 80% restante, dijeron que sí:
blanca. De esas 17 personas
topmanta. De los 80 que utilizan gafa
graduar. El 68% de los encuestados se 
restante, por funcionalidad y protección
resto, solo en primavera y verano.
 
 
A la pregunta de si le importaba mucho el precio a la hora de comprarse una gafa, 72 de los 
encuestados dijeron que sí, que aparte, solían comparar 
comprarlas. Los 28 resttantes
más la calidad del producto o la atención 
los 72 encuestados que dijeron fijarse mucho en el precio, a 39 les daba igual la marca que 
fuese la montura y a 33 preferían que fuese de marca.
 
A la pregunta de “¿Dónde se encuentra la óptica a la que habitúa 
respondieron que compraba
comprar en ópticas de otra
fija, sino que lo hacían en aquella 
 
De marca
¿Dónde suele comprar sus gafas?
En Molins de Rei
satisfactoriamente, se ha creído conveniente
47 hombres y 53 mujeres, 
(Anexo 3). El número de personas 
es posible llegar a hacerse un
 concreta. Los resultados obtenidos en esta encuesta son 
?”, el 20% de las personas encuestadas respondieron que 
 63 entrevistados la llevaban de marca y 
 que la llevaban de marca blanca, 6 la compraron en los chinos o 
s de sol, el 43% dice llevarla graduada y 
compraron la gafa por cuestiones estéticas y el 32% 
. Y solo 42 encuestados las utiliza todo el año, el 
 
precios en varias ópticas antes de 
 dijeron que no miraban el precio, solían añadir que miraban 
que les ofrecían en la óptica a la que eran fieles. De 
 
comprar?
n en ópticas de Molins de Rei mientras que 9 personas 
s poblaciones y 4, directamente que no compraban en una óptica 
donde encontrasen algún modelo que les gustara
63
17
20
¿Utiliza gafas de sol?
De marca blanca No utiliza gafas de sol
87
9 4
En otra población No compro en una óptica fija
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en una zona 
a idea 
17 de marca 
el 37%, sin 
 0 
”, 87 personas 
afirmaron 
. 
 0 
 83 de los encuestados llevaba gafas graduadas
la llevaban de marca blanca y los 
graduadas tiene con la misma graduación?”,
decir, no tenían ninguna de repuesto y e
 
 
 
Para la pregunta de “¿Utiliza lentes de contacto?, solo 
que sí: 9 de ellos utilizaban diarias de reemplazo mensual, 4 desechables de uso diario y 1 
sola persona mencionó estar utilizando orto
Barcelona. Los 14 encuestados dijero
del municipio. 
 
Para la pregunta más importante y última de “¿Qué es lo que más valora usted de una 
óptica?”, en general y por orden, los encuestados valoran más: el servicio
profesionalidad (26%), seguido del 
encuentre cerca de casa (6%)
 
          
En vista de los resultados 
los habitantes de Molins de Re
les ofrezca una óptica, que prefieren monturas de graduado que no sean de marca pero de 
buena calidad, y que prefieren llevar
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además, llevaban lentes de contacto, entre 
tratamiento de orto-k en Barcelona.
De marca
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 las gafas de sol de alguna firma conocida. 
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31
52
17
¿Utiliza gafas graduadas?
De marca blanca No usa gafas
32%
26%
24%
12% 6%
Precio Producto Que esté cerca de casa
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Capítulo 4. Área de marketing 
Uno de los puntos más importantes de un plan de negocio es el plan de marketing. En él, se 
relacionan los objetivos, las estrategias y los planes de acción con las variables del marketing 
mix de la empresa, es decir, con el producto, el precio, la distribución y la publicidad. 
4.1 Análisis DAFO 
Este análisis es una herramienta útil para presentar de forma esquemática las principales 
conclusiones del análisis de situación a largo plazo, permitiendo conocer y valorar cuatro 
conceptos, dos internos de la propia empresa (debilidades y fortalezas) y dos externos 
(oportunidades y amenazas). 
 
4.2 Análisis del sector 
En España, desde 2007 la facturación en el sector de la óptica ha ido disminuyendo 
progresivamente. En 2008 superaba los 2.000 millones de euros, y los resultados negativos 
de 2009 y 2010 hicieron cerrar el 2011con una facturación de 1.778 millones de euros. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Oportunidades Amenazas 
• Mayor concienciación de la sociedad respecto 
a los problemas visuales 
• Búsqueda de nuevos tratamientos 
• Mentalidad de los consumidores cada vez más 
accesible  
• Aumento de la clientela potencial: 
Envejecimiento de la población, mayor uso de 
ordenadores, mayor cuidado de la estética. 
Existencia de diferentes grupos poblacionales 
con problemas visuales  
 
• Guerra de precios 
• Avances en la cirugía refractiva 
• El desconocimiento de la efectividad de 
algunas lentes de contacto puede generar 
desconfianza ante el usuario 
• Los profesionales reacios a nuevos 
tratamientos pueden interferir en la buena 
visión de los productos 
• Intento de plagio de la idea de negocio y 
nuevas competencias.  
Puntos fuertes Puntos débiles 
• Situación del establecimiento 
• Ofrecer productos de buena calidad a un 
precio muy competitivo 
• Especialización en contactología. La 
competencia no adapta las lentes de contacto 
que ofrecemos 
• Hacer posible un alto nivel de personalización 
en la adaptación de las lentes de contacto 
 
• Las marcas blancas no son conocidas 
• El precio de las lentes de contacto 
personalizadas son elevados 
• No existe información previa a los 
consumidores sobre contactología 
personalizada 
• No hay una red propia de distribuidores 
 
Figura 3. Facturación del sector de la óptica de 2006 a 2011.                       
Fuente: Federación Española de Asociaciones del Sector Óptico (FEDAO) 
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En 2010 
Entre los distintos productos más vendidos en las ópticas en 2010, las lentes de contacto 
fueron el producto con mayor tasa de crecimiento (2%), seguidas de las monturas de 
graduado (1%), de las lentes oftálmicas (-5%), de las soluciones de mantenimiento (-9%) y 
por último, de las gafas de sol, que se llegaron a vender hasta un 13% menos unidades que 
en 2009. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Lentes oftálmicas 
En cuanto a prescripción visual, se puede comentar que la lente mineral año tras año se 
prescribe menos frente a la lente orgánica (convencional, policarbonato o tríbex) que se 
prescribió en 2010, en un 94,8% de las ventas. 
 
Si se desglosan los tipos de lentes que se prescribieron en 2010, el volumen de ventas de 
monofocales es similar respecto a 2009 aunque su peso en valor cayó un 3.4%, en bifocales 
fue exactamente igual a 2009 aunque su valor cayó un 7.6% y para finalizar, las unidades 
vendidas de progresivos fue similar aunque su peso en valor cayó en un 5% respecto a 2009. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Figura 4. Evolución de los productos de óptica. Fuente: Gaceta Óptica Business abril 2011. 
 
     Figura 5. Ventas de lentes oftálmicas, por material y foco.                                                      
Fuente: Gaceta Óptica Business abril 2011. 
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En 2011 
A nivel europeo, el sector de la óptica incrementó las ventas hasta alcanzar los 15.000 
millones de euros. Esta cifra supuso un incremento del 1,9% respecto a la facturación 
registrada en 2010. El mercado español supuso el 12,3% del la cuota de mercado entre los 
cuatro países que lideran el mercado europeo (Alemania, España, Francia e Italia). 
 
A nivel nacional, como desde 2007 la facturación del sector fue negativa, las expectativas en 
2011 también lo eran, pero finalmente, cerró el año en positivo creciendo un 1,5% respecto a 
lo facturado en 2010. Las ventas alcanzaron la cifra de 1.871 millones de euros. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Monturas 
En 2011 se vendieron menos monturas que el año anterior. Los usuarios compraron un total 
de 4.200.000 unidades, un 1% menos que en 2010. Aun así, la cifra de facturación de 2011 
fue superior a la de 2010 y esto fue debido al aumento del precio medio de venta al público 
de las monturas que pasó de 95 a 100€. Este es un aspecto relevante a comentar ya que en 
esta crisis actual, la competencia trata de hacer ofertas constantes para atraer a clientes y 
vender, con lo cual, lo lógico hubiese sido que hubiese bajado el ticket medio, no que subiese 
como ocurrió. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Figura 6. Evolución del total mercado y por productos.  
Fuente: Gaceta Óptica Business abril de 2012. 
 
 
Figura 7. Evolución de facturación, unidades y precio.                    
Fuente: Gaceta Óptica Business abril 2012. 
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Lentes oftálmicas 
Las unidades vendidas de lentes oftálmicas fueron similares a las de 2010, con un precio de 
venta al público estable. Del mismo modo que en el año anterior, el material orgánico se 
adaptó más que el mineral. 
 
En cuanto al foco se refiere, hasta 2010 las lentes monofocales se vendían más que las 
progresivas. En 2011 hubo un cambio de tendencia por disminuir el precio medio y se fueron 
prescribiendo más lentes progresivas. Las lentes ocupacionales en cambio, son muy buena 
solución para algunos tipos de actividades concretas pero todavía no se acaban 
prescribiendo. La población española todavía está cerrada de mente en el sentido de que 
quiere comprarse una gafa que le sirva para todo uso. En algunos países de Europa en 
cambio, tienen la mentalidad más abierta y tienen varias gafas para diferentes tareas o 
actividades: por ejemplo, una sola persona tiene progresivo para ir por la calle, otro 
ocupacional para el trabajo, o un progresivo para hacer deporte, etc. 
 
Gafas de sol 
La venta de las gafas de sol presentó un crecimiento de la facturación de un 0,5%. Esto fue 
debido al ligero ascenso de los precios de venta al público. Como se puede observar en la 
tabla, el volumen de ventas disminuye en 4.050.000 unidades (-0.8%) pero el precio medio 
de venta al público es de 93€ y salva la facturación. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Contactología 
Dentro de la contactología, las soluciones para el mantenimiento de las lentes de contacto 
presentan la cara más negativa del sector, al haber disminuido las ventas en un 5,6%. Un 
hecho a destacar es el aumento de ventas respecto el año anterior del peróxido de hidrógeno, 
supuestamente, por el aumento de adaptaciones de lentes de contacto de hidrogel de silicona. 
 
Como se ha mencionado al comienzo de este análisis, ha habido un importante crecimiento 
en la venta de lentes de contacto. En 2011 se vendieron casi 72 millones de unidades, un 
8.3% más respecto a 2010. Las lentes de contacto que se ponen en cabeza son las 
desechables diarias, llegando a incrementar en un 10,3% pero el bajo coste de las cajas, hace 
que no suba mucho la facturación total del bloque, un 3,6% respecto 2010. 
 
El material que más se está adaptando en estos últimos años es el hidrogel de silicona. 
Muchos usuarios de lentes de contacto de hidrogel convencional se están cambiando a este 
 
Figura 8. Evolución de la facturación en unidades y precio.                                                 
Fuente: Gaceta Óptica Business abril 2012. 
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nuevo material y las cajas de éstas segundas, son algo más caras, lo que consiguieron 
aumentar la facturación en un 35%, creciendo además a buen ritmo: 24,7%. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Las lentes de contacto multifocales también aumentaron su facturación en un 20%, creciendo 
un 14% en 2010 y que se espera que durante los próximos años siga aumentando su uso por 
el envejecimiento de la población. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
4.3 Definición del producto 
El producto es el instrumento de marketing del que dispone la empresa para satisfacer las 
necesidades del consumidor. De ahí que no se deba considerar el producto a partir de sus 
características físicas o formales únicamente, sino teniendo en cuenta todos los beneficios 
que se derivan de su uso. Los productos que se venderán en la óptica serán los siguientes:  
 
1. Monturas para graduado. Tanto de marca como de marca blanca. Las monturas de 
marca blanca serán de buena calidad (acetato) pero se venderán a bajos precios por 
no ser de firmas conocidas. Las promociones y ofertas solamente se realizarán con 
este tipo de monturas, tanto de graduado como de sol. 
2. Gafas de sol. Se dispondrá de gafas de marca pero también de marca blanca, más 
asequibles para los consumidores que no quieran gastarse tanto dinero. 
 
Figura 10. Facturación y volumen de lentes de contacto multifocales en 2011. 
Fuente: Gaceta Óptica Business abril 2012. 
 
 
Figura 9. Facturación y volumen de lentes de contacto en 2011. 
Fuente: Gaceta Óptica Business abril 2012. 
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3. Lentes oftálmicas. Se trabajará con los mejores fabricantes de lentes del mercado 
oftálmico tanto español como internacional. 
4. Lentes de contacto. A parte de adaptar lentes de contacto blandas convencionales, 
se adaptarán lentes con diseños especiales ya sean para mejorar la calidad visual con 
condiciones patológicas oculares o para tratamientos de control o reducción de la 
miopía (orto-k). También se venderán lentes de contacto de color. 
5. Soluciones de mantenimiento para las lentes de contacto. Se venderán soluciones 
multipropósito, peróxido, solución salina, jabón, acondicionador para lentes 
semirígidas, lágrimas artificiales.  
6. Otros. Gafas premontadas, pilas para audífonos, cordones, estuches, gamuzas, etc. 
 
 
4.4 Proveedores 
La adecuación de la oferta de la empresa a las demandas del mercado depende en gran 
medida del suministro de los bienes y los servicios necesarios para producirla y 
comercializarla. Por tanto, se necesita llevar tanto una buena gestión de compras y 
aprovisionamientos de las materias y los equipamientos necesarios, como conducir 
adecuadamente la relación con las organizaciones que prestan servicios para la empresa. 
 
Los proveedores a los que se comprará los productos que se vendan en la óptica serán los 
siguientes: 
1. Gafas graduadas y de sol: Uniprecio, Star, Vision, I love you y algunos modelos de 
Luxóttica, Safilo, Marcolin, De Rigo, Indo, Yodel, entre otros. 
2. Lentes oftálmicas: Prats, Essilor, Zeiss, Hoya y Signet. 
3. Lentes de contacto:  
- Ciba visión (Focus, Precisión UV, Air Optix, Freshlook) 
- Johnson & Johnson (Acuvue) 
- Baush & Lomb (Softlens, PureVision) 
- Coopervision (Proclear, Biofinity)  
- Orto-k 
4. Soluciones de mantenimiento: DISOP (Renu, Opti Free, Oxysept, Boston), 
Johnson & Johnson (surfactante diario, Biotrue). 
 
 
 
4.5 Consumidores y prospección de clientes 
 
4.5.1 Conducta del consumidor 
El comportamiento del consumidor se refiere a los procesos mentales y emocionales, así 
como las actividades que llevan a cabo los individuos, por medio de los que selecciona, 
compra y utiliza productos con el fin de satisfacer sus necesidades y deseos.  
 
Para el estudio y la comprensión de la conducta del consumidor, se suelen abordar los 
procesos de decisión de compra y el uso que se le da al producto. El proceso de decisión de 
compra consiste en: 
1. Reconocer la necesidad. 
2. Buscar información sobre ella. Pueden existir influencias sociales, culturales y 
factores situacionales. 
3. Evaluar las alternativas. 
4. Decisión de la compra. 
5. Comportamiento posterior la compra, en el que influyen factores psicológicos, 
diferencias individuales o las variables del marketing. 
 
Los productos que se venden en las ópticas se consideran de primera necesidad o vitales, lo 
que significa que los seres humanos tienden a concentrarse en ellos antes que comprar otro 
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tipo de producto de otro categoría inferior. Si a eso se le suma, el interés del hombre por sus 
relaciones sociales y el deseo de verse aceptado por los demás, se puede crear una relación 
directa entre gafas para ir a la moda y lentes de contacto para verse mejor estéticamente. 
 
Como se ha visto anteriormente, la mayor parte de la población de Molins de Rei se 
encuentra en el grupo de edad entre 15 y 65, el cual engloba a una parte considerable de 
clientes potenciales, sobre todo jóvenes y présbitas. Si retrocedemos a los datos descritos en 
el estudio de mercado, en España, “el 54% de los jóvenes entre 18 y 34 años lleva gafas o 
lentes de contacto y este porcentaje se eleva al 65% cuando se trata del intervalo de edad de 
35 a 65 años”. Y en cuanto a lentes de contacto, “el 7.8% de la población catalana entre 12 y 
65 años utiliza lentes de contacto”. Por tanto, estos datos reales se podrían extrapolar al 
estudio de consumidores potenciales. 
 
Cuanto menor sea la relación entre el precio del producto y la renta del comprador, el tiempo 
de compra será más impulsiva. En la actualidad se aprecia un incremento de las compras por 
impulso, por razones atribuibles al aumento del poder adquisitivo de los compradores y la 
influencia de la publicidad. 
 
4.5.2 Segmentación por marcas 
Desde el año 2008, la tendencia de gafas que está de moda son las gafas vintage o retro, es 
decir, vuelve la tendencia que se llevaba en los años 50, 60, 70 y 80. La intención es realizar 
las promociones con monturas de marca blanca de este estilo, que es lo que más se vende en 
estos momentos. 
 
Con la finalidad de que los productos gusten a los consumidores, todas las monturas que se 
vendan (tanto de graduado como de sol), se dividirán por tendencias. Lógicamente, cada una 
de ellas tiene un público objetivo en el cual influye la edad, la personalidad y el dinero que 
se quiera gastar. Muchas veces, esas cualidades se pueden captar simplemente observando al 
cliente. Nada más verle entrar por la puerta del establecimiento, ya se puede catalogar dentro 
de una tendencia u otra y así, empezarle a enseñar el estilo de monturas que busca. Las 
tendencias que se han segmentado son las siguientes (de mayor a menor precio): Retro, 
Trendy, Modern, Sporty, Classic y Child. (Anexo 4.2). 
 
 
Figura 11. Mapa de posicionamiento por tendencias y precios 
 
Aunque las promociones que salgan en campaña sean monturas de marca blanca, hay que 
tener presente que a otro porcentaje de población le gusta llevar gafas de firmas conocidas, 
sobre todo en las gafas de sol. Por ese motivo, se deberá establecer vínculos con las distintas 
multinacionales de óptica, para comprarles los productos más demandados por los clientes.  
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4.6 Análisis de la competencia 
Actualmente, existen cinco ópticas en Molins de Rey, los nombres de las cuales son: 
Federópticos Bofill Bassons, Multiópticas Josa, Óptica Molins, Óptica Feliu, y Vista Óptica.  
 
Si la población total de dicho municipio es de 24.805 habitantes y según los estudios 
analizados anteriormente, el 50.6% de la población española lleva gafas, extrapolando los 
resultados, podemos afirmar que 12.551 habitantes en Molins de Rei son posibles clientes 
potenciales.  
 
Si se multiplican esos supuestos 12.551 habitantes por los 106€ de precio medio de los 
productos totales que se venderán en la óptica, se obtiene la cuota de mercado total: 
1.330.406€. Si el total de ventas previsional (Anexo 5.2) es de 278.538€ y se relaciona con la 
cuota de mercado global, el resultado que se obtiene es una cuota de mercado particular del 
21%, o lo que es lo mismo, 2.226 clientes. Se debe tener en cuenta que éstos son datos 
estadísticos, es decir, también pueden venir a comprar clientes de otras poblaciones o que 
habitantes de Molins de Rei compren en otras poblaciones. 
 
A medida que se conozca la óptica, se pretende aumentar la cuota de mercado en un 3% cada 
año por la continua publicidad, los productos que se ofrecerán, los bajos precios respecto a 
los de la competencia, el servicio, la personalización en la adaptación de lentes de contacto, 
entre otras. En otras palabras, se pretende que anualmente, un 3% de los clientes que 
compran en la competencia, acaben siendo clientes de Óptica Buena Vista.  
 
Para conocer los precios de la competencia, se ha ido a cada una de las ópticas para hacer 
diferentes scouting con el fin de espiar a la competencia. Básicamente, la información que se 
pretende sacar a la hora de hacer este tipo de práctica es: valorar el producto que se vende y a 
qué precios, conocer el trato que dan a sus clientes, la imagen general del establecimiento y 
de los profesionales que trabajan allí (experiencia, como se expresan, como venden, etc.), 
métodos de venta y publicidad que ofrecen, etc.  
 
Los precios de los productos con mayor interés, se recogen en la tabla anexa 4.1. Con esta 
herramienta se podrán establecer precios más competitivos y utilizarlos como arma de venta 
para atraer a los clientes; el argumento es sencillo: el mismo producto al mejor precio. 
 
La información que se ha extraído tras el análisis de la competencia realizado en marzo de 
2013 son las siguientes: 
a) Producto. En general, toda la competencia trabaja con los mismos proveedores de 
monturas, lentes oftálmicas y lentes de contacto. Federópticos ofrecía una promoción de 
75€ montura y lentes sin antirreflejante. La promoción de Multiópticas Josa era una 
gafa retro con cristales antirreflejantes por 85€ y por la compra del primer pack de 
lentes de contacto para seis meses, regalaban dos blisters adicionales. Óptica Molins 
solo ofrece lentes oftálmicas freeform, con lo cual, sus precios, son bastante más caros 
que el resto. En esta última, por la compra de 8 soluciones únicas (van sellando casillas) 
la 9ª es gratis. Las otras dos ópticas venden monturas y cristales sin descuentos ni 
promociones. La gafa más económica que se venderá en Buena Vista es de 49€, 
montura y lentes monofocales orgánicas 1.5 con antirreflejante.  
b) Precio. 
- Lentes progresivas. Las lentes más económicas se encuentran en Multiópticas Josa, 
a 139€ la pareja de lentes. En Óptica Buena Vista las lentes progresivas más 
económicas con antirreflejante salen por 95€ la pareja, es decir 44€ más baratas. 
Óptica Feliu vende la pareja estándar de progresivos a 149€ seguido de Vista Óptica 
a 195€ y por último, el precio más caro lo hace Federópticos, a 195€ los dos 
cristales. 
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- Lentes monofocales. La pareja de lentes orgánicas monofocales 1.5 con 
antirreflejante rondan los 50€ en todas las ópticas de la competencia. En Óptica 
Buena vista, los mismos cristales se venderán a 39€ la pareja. 
- Lentes de contacto. En general las desechables diarias rondan los 20€. En Óptica 
Buena Vista el pack de 30 unidades sale a 15€. El precio de las mensuales varía 
mucho dependiendo de la óptica donde se compren. Las esféricas de hidrogel para 
seis meses oscilan desde 65€ dos cajas con un líquido de mantenimiento, a 42€ cada 
caja, líquidos aparte. En Óptica Buena Vista se pueden conseguir por 19€ la caja. 
- Soluciones de mantenimiento. El precio más económico de una solución única se 
encuentra en  Federópticos a 7.50€, es decir, casi 1€ más cara que en Buena Vista. 
- Audífonos. Tanto Federópticos, como Óptica Feliu y Vista Óptica venden 
audífonos a partir de 600€ los más económicos. 
 
c) Calidad. La mayoría de ópticas trabajan con Luxottica y Safilo, con lo cual, la calidad 
de las monturas es en general, es buena y prácticamente, la misma en todas.  
 
d) Servicio. 
En Federópticos y en Multiópticas Josa no había clientes pero el servicio fue bastante 
bueno en general. En Óptica Molins han comentado que por la adaptación de lentes de 
contacto, hacen una topografía y estudio de lágrima, pero en general, no han dado 
mucha información. En Óptica Feliu la atención ha sido muy mala y finalmente, en 
Vista Óptica, se ha recibido un buen servicio y todo bien explicado. Todas las ópticas de 
la competencia cobran 25€ por revisión optométrica completa, cosa que en Buena Vista, 
se harán gratuitamente para conseguir más clientes. 
 
e) Imagen. 
Por lo general y desde el punto de vista de un cliente, los cinco establecimientos tenían 
una buena imagen: tiendas ordenadas, los comerciales iban vestidos formales con las 
batas limpias, aunque se debe comentar que en las ópticas Federópticos Bofill Bassons, 
Multiópticas Josa y en Vista Óptica tenían gafas sucias y mal colocadas en los lineales 
de exposición. 
 
Como conclusiones de este estudio se puede concluir que la competencia vende a precios 
bastante más caros que los que se pretenden establecer. Podrían lanzar alguna promoción 
puntual en la que mejorasen el precio pero en general, Óptica Buena Vista venderá más 
barato que el resto y esto puede ser un punto fuerte para atraer a clientes. Federópticos Bofill 
Bassons y Multiópticas Josa son las dos ópticas de la competencia más cercanas pero en 
vista del análisis efectuado, existe una gran diferencia de precios, con lo cual, en un futuro, 
se podría llegar a sustraer sus propios clientes. Esa es otra razón por la que se ha creído 
conveniente situar el negocio en esa misma calle.  
 
 
4.7 Distribución 
La distribución engloba todas las actividades que posibilitan el flujo de productos desde la 
empresa que los fabrica o produce hasta el consumidor final. El objetivo de la distribución 
que se efectuará es hacer llegar los productos a los diferentes consumidores analizados 
anteriormente.  
 
Los distintos proveedores de monturas, lentes oftálmicas y lentes de contacto tienen 
contratadas empresas de transporte externas encargadas de distribuir directamente los 
pedidos por las diferentes ópticas. El establecimiento solo debe pagar los portes de envío, 
que en el caso de las lentes oftálmicas son 2.50€ por desplazamiento, en el caso de las lentes 
de contacto 1.20€ y en el caso del fabricante de monturas, no suelen cobrar nada. 
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4.8 Promoción y publicidad 
El objetivo a nivel comunicativo es llegar a los posibles consumidores, que lleguen a conocer 
la propia marca, los productos que se ofrecen y cuál es la filosofía del negocio. Óptica Buena 
Vista se debe diferenciar de algún modo del resto de ópticas de la competencia y un aspecto 
muy importante es la publicidad, por eso se tratará de enfatizarla al máximo.  
 
En los momentos de crisis actual, las pequeñas empresas del sector de la óptica cierran y las 
grandes cadenas ganan terreno. Además, muchas están recortando costes y ahorrando en la 
compra de productos. Una oportunidad perfecta para aprovechar es la de darse a conocer 
apostando por la publicidad. A medida que los clientes vengan a comprar, comprobarán el 
buen servicio, la misma calidad que en otros sitios y al mejor precio y serán ellos mismos los 
que lo divulguen mediante el boca a boca. 
 
Un aspecto muy importante para captar la atención de clientes potenciales es tener un propio 
eslogan. El elegido es: “Óptica Buena Vista, los mejores profesionales al mejor precio”. Este 
es el que más se acerca a la filosofía de venta del establecimiento y puede llegar a vender 
aún más a nuestra marca.  
En cuanto a publicidad propiamente dicha, la intención es hacer una potente campaña de 
lanzamiento con la repartición de flyers y revistas donde informe de las gafas en promoción 
y las lentes de contacto con sus respectivos precios. El presupuesto inicial para esta campaña 
será de 1.500€ y se pretende publicar cuatrimestralmente. Esta propaganda se distribuirá 
mediante buzoneos en la propia población y localidades vecinas con la finalidad de captar la 
atención a posibles clientes con los productos y precios estrella. Esas promociones también 
se podrían lanzar mediante las redes sociales más utilizadas: facebook, twitter u otras. 
 
También se pretenden hacer anuncios publicitarios en la revista del Ayuntamiento local 
“Se7Se7”. Los precios por anuncio publicitario son 80€ si éste es pequeño, 230€ si ocupa 
media página y 290€ si el anuncio ocupa toda una página.  
 
La radio local también puede ser un aprovechable trampolín para darse a conocer por todos 
los ciudadanos del municipio y pueblos vecinos que sintonicen la emisora 91.2. El precio por 
anuncio de 20 segundos es de 50€. Los anuncios publicitarios se podrían enfocar de cara a 
campañas de verano, navidades, día del padre o de la madre, etc. Si un cliente viene diciendo 
que ha venido a comprar porque ha escuchado el anuncio en la radio, se le aplicará un 10% 
de descuento adicional en el importe de su compra.  
 
Otro modo de darse a conocer sería aprovechar las ferias de comercios que se realicen 
anualmente en Molins de Rei poniendo una parada. Se repartirían fyers y revistas 
promocionales a los ciudadanos de manera más cercana y a todos aquellos que se acercasen 
al stant, se les entregaría algún obsequio. También se informaría de todas las dudas que 
preguntasen para conseguir ganar la confianza y que finalmente, vengan a comprar a la 
óptica.  
 
 
4.9 Previsión de ventas  
Las previsiones de venta (forecast) para el primer año son 2.630 unidades: 1.980 unidades de 
gafas (de graduado y de sol), 314 cajas de lentes de contacto y 336 unidades de soluciones de 
mantenimiento. El propósito es ir aumentando el volumen de ventas cada año, a medida que 
los clientes vayan conociendo el negocio. 
 
La mayor parte de las ventas las constituirán las lentes oftálmicas (un 40%), seguidas de las 
monturas (un 23%) y las lentes de contacto (un 16%). El resto de las ventas serán gafas de 
sol (un 16%) y los artículos de complemento (gafas premontadas, líquido limpia cristales, 
fundas, pilas para audífonos, entre otros. 
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4.10  Determinación del precio de venta y su comparación con la competencia 
4.10.1 El precio 
El precio es el único elemento del marketing mix que proporciona ingresos a la empresa. No 
sólo es la cantidad de dinero que el consumidor paga para obtener el producto, sino que 
también engloba todos los esfuerzos que le supone adquirirlo, como los costes de buscar y 
comparar información sobre productos alternativos, el tiempo y las molestias que implica 
desplazarse hasta el establecimiento donde hace la compra. Constituye, además, uno de los 
instrumentos del marketing mix que se fija a corto plazo. La empresa puede adaptarlo 
rápidamente según la época del año, en función de las promociones de la competencia, de los 
cambios en los costes de adquisición de las materias primas que se utilizan en la fabricación. 
El precio es una potente herramienta competitiva y tiene un poderoso impacto psicológico 
sobre los consumidores. 
 
La política de precios de una empresa debe tener algún objetivo bien definido: vender más 
unidades para ganar cuota de mercado, maximizar el beneficio o proyectar una imagen de 
calidad del producto. Y estos objetivos, a su vez, deben estar en consonancia con los 
objetivos de marketing y los generales de la empresa. 
 
Para conseguir sobrevivir durante los primeros años en este entorno de ofertas continuas, la 
idea es reducir el precio de las monturas para aumentar el número de unidades vendidas. Si 
se fabrican más unidades, se reducirán los costes unitarios y aumentarán los beneficios a 
largo plazo. Los precios que se acaben fijando deben cubrir los costes fijos del negocio y en 
la medida de lo posible, los costes variables. 
 
Los tres objetivos básicos para determinar el precio de los productos serán:  
- Maximizar los beneficios o la rentabilidad de la inversión realizada. 
- Aumentar el volumen de ventas o de la cuota de mercado. 
- La política de precios debe ser coherente con la política que marca la empresa sobre 
el marketing mix, es decir, precios reducidos para estimular las ventas.  
 
En cualquier caso, es importante que la política de precios sea flexible, es decir, que pueda 
responder con rapidez a los cambios que suceden en el entorno de la empresa. 
 
4.10.2 Estimación de la demanda 
La cantidad de un producto que los consumidores están dispuestos a adquirir varía en 
función de su precio. Por ello, una de las tareas prioritarias para los responsables de 
marketing de una empresa es estimar la demanda de sus productos o, lo que es lo mismo, 
averiguar cuál es la cantidad que se puede llegar a vender para cada nivel de precio posible. 
 
El efecto del precio sobre la cantidad demandada suele ilustrarse mediante la curva de 
demanda, que indica la cantidad de producto que los consumidores adquirirán durante un 
período de tiempo a distintos niveles de precios (siendo el resto de factores constantes). La 
relación entre precio y cantidad demandada es inversa: cuanto mayor sea el precio, menor 
será la demanda y viceversa. 
 
4.10.3 Estimación de los costes 
La demanda sirve de límite superior para las políticas de precio pero por encima de un 
determinado nivel, no es rentable subir el precio de los productos. Pero eso es necesario 
saber cuánto cuesta fabricarlos, distribuirlos y venderlos, y hay que obtener una rentabilidad 
razonable de la inversión realizada. 
 
Por ese motivo, es útil calcular el punto de equilibrio, para conocer la relación entre coste y 
precio. Anticipando los resultados del cálculo en el capítulo del plan de financiamiento, a 
partir de 2.597 unidades vendidas, la empresa comienza a tener beneficios.  
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4.10.4 Estrategias de precios 
La estrategia que se seguirá es la llamada líder en pérdidas que consiste en mantener algún 
producto a precio reducido (pese a no obtener beneficios directos del mismo) para que sirva 
de reclamo a los compradores. El objetivo es estimular la venta de otros productos que sí 
resultan rentables. Para llevarla a cabo se tendrán que hacer descuentos: por cantidad, 
estacionales, ofertas, rebajas, etc. Para ello, se pretende realizar una potente campaña de 
publicidad y promoción, para captar clientes potenciales que vengan a comprar. 
 
A continuación se detallarán los precios de coste conseguidos después de ponerse en 
contacto con los distintos proveedores mencionados anteriormente. Cabe remarcar que ha 
sido una tarea complicada acceder a ellos ya que normalmente, los fabricantes no desean que 
se descubra este tipo de información. Todos ellos son una media aproximada entre todos los 
precios de coste que se han obtenido. La fijación de precios de venta al público se basa en 
precios por debajo de los que marca la competencia. 
 
En este momento, es necesario mencionar la existencia de dos tipos de IVA en los diferentes 
productos que se pueden vender en las ópticas. Los productos considerados como primera 
necesidad, es decir, las monturas, lentes oftálmicas, lentes de contacto y audífonos, tienen un 
IVA del 10%. El resto de productos, entre ellos, las gafas de sol directo, se les aplica un IVA 
del 21%. Dicho esto, en la siguiente tabla se detalla los precios de coste aproximados de los 
productos que se venderán en el establecimiento (sin IVA) y el precio de venta al público del 
mismo (con IVA). De este modo se puede estimar el margen de beneficio de cada producto. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
La columna del precio de coste por unidad tiene IVA soportado, que es el que se paga en la 
factura del proveedor (compra) y la columna de precio de venta por unidad, tiene IVA 
repercutido, que es el que incluyes en la factura de venta, es decir, el precio que se ha 
cobrado.  
 
 
 
 Precio coste  
unidad 
Precio venta 
unidad 
 
Gafas 
Marca Rx 40€ 125€ 
Marca blanca Rx 7€ 25€ 
Marca solar 50€ 90€ 
Marca blanca solar 20€ 45€ 
 
 
Lentes de 
contacto 
Diarias esf 30u 9€ 15€ 
Diarias tóricas 30u 27€ 28€ 
Mensual hidrogel 6u 12€ 19€ 
Mensual Hi-Si 6u 16€ 29€ 
Mensual H toricas 6u 28€ 44€ 
Mensual Hi-Si toric 6u 37€ 54€ 
Multifocal mensual 6u 55€ 80€ 
Multifocal Hi-Si mensual 6u 67€ 87€ 
 
 
Líquidos 
Solución única 2.75€ 6.25€ 
Peróxido 3.75€ 9.75€ 
Solución salina 2.05€ 5.50€ 
 Jabón 2.00€ 6€ 
Lágrima artificial 2.50€ 6€ 
Tabla 5.Precios de coste y de venta de los principales productos. 
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Precios de las monturas por unidad (sin IVA) 
Si se pide una montura de graduado de marca a Luxottica por ejemplo, el precio de cada una 
varía dependiendo del material y marca. El coste medio de una Vogue puede ser de unos 
35€, de 45€ si se trata de una Ray Ban, o de 60€ si se pide una Bvlgari. Por el contrario, si se 
pide una montura de marca blanca, los precios medios de coste pueden oscilar entre 7 y 20€, 
fabricadas con los mismos materiales que las anteriores. Las monturas de sol siempre suelen 
ser más caras que las de graduado. Si se piden de marca, los precios de coste se encuentran a 
partir de 40€ dependiendo de la marca, y entre 15 y 25€, si la montura es de marca blanca.  
 
 
 
 
Tabla 6. Precios de coste medio de las monturas. 
 
 
Precios de las lentes oftálmicas por unidad  
Tabla 7. Precios de coste medio y de venta de lentes oftálmicas. 
La columna del precio de coste por unidad tiene IVA soportado (compra) y la columna de 
precio de venta por unidad, tiene IVA repercutido (venta). 
 
Precios de las lentes de contacto (con IVA) 
Con la finalidad de potenciar las ventas, se venderán packs de lentes de contacto de 90 
unidades (desechables diarias) y de seis meses, con un precio más reducido que si se compra 
todo individualmente.  
 
Los packs se seis meses incluyen dos cajas de lentes de contacto (una para cado ojo) y tres 
botes de solución única de mantenimiento suficiente para ese periodo, con lo cual, por cada 
compra de un pack uno de los líquidos sale gratis. Los precios de los mencionados packs 
serán los siguientes: 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 De graduado De sol directo 
Marca Entre 35 y 60€ Entre 40 y 80€ 
Marca Blanca Entre 7 y 20€ Entre 15 y 25€ 
 Precio coste unidad 
(Sin IVA) 
Precio venta unidad 
(Con IVA) 
Monofocal mineral 1.5 con antir 0.80€ 19.50€ 
Monofocal 1.5 blanco 3€ 19.50€ 
Monofocal 1.5 con antir. 1.10€ 19.50€ 
Monofocal 1.6 con antir. 9€ 32.50€ 
Monofocal 1.67 con antir. 25€ 47.50€ 
Monofocal 1.74 con antir. 34€ 95€ 
Progresivo estándar con antir. 20€ 47.50€ 
Progresivo intermedio con antir. 30€ 129.50€ 
Progresivo gama alta con antir. 40€ 135€ 
Progresivo freeform gama alta 135€ 365€ 
Pack diario esférico 90u = 42€ 
Pack diario tórico 90u = 68€ 
Pack mensual 6 meses = 47.50€ 
Pack mensual hidrogel-silicona 6 meses = 67.50€ 
Pack mensual tórico 6 meses = 97.50€ 
Pack mensual tórico hidrogel-silicona 6 meses = 117.50€ 
Pack mensual esfero - tórico 6 meses = 72.50€ 
Pack mensual esfero - tórico hidrogel-silicona 6 meses = 92.50€ 
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Lentes de contacto con diseños especiales 
Precio de venta al público con IVA incluido: 499€ (200€ por lente + adaptación). El precio 
de las mismas, ya incluyen todo el periodo de adaptación y revisiones de control posteriores.  
La vida media de la lente de contacto es de aproximadamente un año y medio (depende del 
cuidado del usuario).  
 
Soluciones de mantenimiento 
El precio de las soluciones de mantenimiento debe ser muy competitivo con el resto de 
ópticas del municipio ya que si el producto que demanda el usuario es barato, puede servir de 
gancho para que posteriormente, compre sus lentes de contacto en nuestro establecimiento y 
que si le gusta el servicio y los productos, llegue a comprarse unas gafas y nos recomiende. 
 
Si miramos la tabla del análisis competencial, podemos observar que la solución única más 
económica es de 7.50€ en la óptica Federópticos. En nuestra óptica se pretende vender a 
6.75€, casi un euro más barata. 
 
Audífonos 
Aunque el servicio de audiología no se vaya a lanzar juntamente con la apertura de la óptica, 
se ha creído oportuno estimar los posibles precios de venta al público (con IVA) de cara a un 
futuro a corto plazo. Estos precios se han obtenido tras el análisis competencial realizado 
(Anexo 4.1). Los audífonos más económicos que se venden en las otras óptica son a partir de 
600€ la unidad y corresponden a la gama más básica. 
 
La filosofía de venta que se aplicará para audífonos será la misma que la aplicada en el resto 
de productos: del mismo modo que se hacen descuentos en las monturas y en las lentes 
oftálmicas, también se harán muy buenos precios en audífonos. Las primeras visitas y 
posteriores controles serán totalmente gratis. 
 
Una vez se decida llevar a cabo dicho lanzamiento, se deberá efectuar de nuevo otro análisis 
de competencia centrado en audiología. De ese modo se podrán estimar los precios a los que 
vende la competencia y fijar los precios finales basados en ella. Una propuesta de posibles 
precios de lanzamiento podrían ser los siguientes: 
 
- GAMA BÁSICA = 450€  →  Segundo audífono 340€. Precio de mercado 950€. 
Características: Tecnología digital, 4 canales y 8 bandas.   
 
- GAMA SUPERIOR = 1.100€ → Segundo audífono 850€. Precio de mercado 
2.000€. Características: Tecnología digital, 12 canales, 12 bandas, 3 programas 
automáticos + 3 programas manuales, enfatizador del habla, equilibrio del sonido 
natural, programa de teléfono binaural. 
 
- GAMA ÚLTIMA TECNOLOGÍA DIGITAL = 1.900€ → Segundo audífono 
1.600€. Precio de mercado 3.400€.  
Características: 20 canales, 20 bandas Speech Zone (facilita automáticamente la 
escucha de conversaciones en situaciones ruidosas), Smart focus (facilita la relación 
sonido claridad y confort), Efecto “Pinna” (reproduce la audición natural del oído), 
programa de teléfono binaural, 4 programas automáticos + 3 programas manuales. 
OFERTA: por la compra de 2 audífonos de Gama última tecnología digital le 
regalamos un equipo de conexión para la televisión y el teléfono móvil + el 
deshumificador + 10 blisters de pilas. 
 
- PILAS: 2.50€ (blister de 6 pilas). 
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Capítulo 5. Área de organización y gestión 
5.1 Análisis estratégico  
La estrategia que seguirá la empresa estará bien diferenciada: se ofrecerán diferentes 
productos para diferentes perfiles de público a un precio más económico que la competencia. 
Con esta variedad de productos se pretende abastecer a un amplio abanico de consumidores. 
 
Con los bajos precios, se logrará captar la atención del público objetivo. A medida que se 
aumente la clientela, irán comprobando el servicio y profesionalidad que se les ofrece, hasta 
que año tras año, se logre fidelizar a los clientes.  
 
Las gafas que estén en promoción estarán expuestas en los lineales, entre ellas, las que 
salgan en la revista publicitaria. De este modo, los clientes las visualizarán mejor y si no les 
gustan, se procederá a enseñarles otros modelos. 
 
El hecho de que Óptica Buena Vista sea más barata que la competencia es porque dispone de 
un contrato con Prats durante todo el año, en el que le permite aplicar un 20% de descuento 
en todas las lentes oftálmicas, tanto monofocales como progresivas. En época de rebajas, se 
deberá intentar negociar un nuevo acuerdo con ellos para ver si permiten ampliar el 
descuento al 30 o 40%. 
Al disponer de ciertos instrumentos que la competencia no tiene (como por ejemplo, el 
tonómetro, o el topógrafo), el objetivo es que vengan clientes que los necesiten, y que 
mediante el boca a boca, lo divulguen para así, conseguir un mayor número de clientes y en 
definitiva, una mayor cuota de mercado. Solo de ese modo, se conseguirá mayores márgenes 
de beneficio y menores pérdidas. 
 
 
5.2 Organización funcional de la empresa 
La estructura organizativa para poder abrir la óptica constará de tres empleados. Las 
características y experiencia exigidas, vienen detalladas a continuación.  
 
- Director del centro. Es el propietario y responsable del establecimiento. Es la persona 
que se encargará de la gestión interna, la dirección y la toma de decisiones. A parte de 
cobrar los encargos generados o entregados en ese día, y deberá atender a los clientes, 
sobre todo a aquellos que hayan tenido algún tipo de problema, reclamación o 
sugerencia. Como el puesto de trabajo requiere el título de Diplomado o Graduado en 
Óptica y Optometría, hará de segundo óptico turnándose con el otro óptico. En 
ausencia de dicho óptico, ya sea por una baja o vacaciones, se encargará de llevar a 
cabo las tareas habituales del óptico principal. En momentos de poca faena, deberá 
montar las lentes en las gafas generadas para entregarlas en su día previsto. Según el 
convenio del sector óptico, cobrará un sueldo de 2.128€ netos. 
 
- Óptico optometrista director técnico. Se requiere el título de Diplomado o Graduado 
en Óptica y Optometría. Se encargará de graduar a todos los pacientes que vengan a la 
óptica, de adaptar todo tipo de lentes de contacto y de vender gafas. En momentos de 
poca faena, deberá montar las lentes en las gafas generadas para entregarlas en su día 
previsto. Dispondrá de un contrato indefinido y según el convenio del sector óptico, 
cobrará un sueldo de 1.995€ netos. 
 
- Comercial. Se encargará de vender las gafas graduadas, de sol e informar de los 
diferentes tipos de lentes de contacto. Además, también debe llevar el control de los 
encargos generados, pedir la fornitura diaria, realizará los abonos y ordenar la tienda, 
 entre otras funciones.
experiencia previa en el sector de la óptica 
conocimientos mínimos
contrato indefinido y s
1.276.80€ netos. 
 
El horario de apertura al público será de lunes a viernes de 10.00 a 13.30h y de 17.00 a 
20.30h y los sábados, de 10.00 a 13.30h. Cada empleado dispondrá de una mañana o de una 
tarde a la semana libre según la semana
de forma que cada uno de ellos trabajará dos sábados sí y uno no. 
 
Los términos legales, las nóminas, entre otros, lo llevará a cabo una gestoría contratada 
externa a la empresa llamada Gestoría Fábrega Consultor.
 
El propietario de la óptica será el que ejerza de director del centro
coordinar a un óptico optometrista titulado y a un comercial. Esta jerarquía se recoge en el 
siguiente organigrama funcional del negocio.
 
 
 
 
 
 
 
 
 
5.3 Control de gestión  
Para poder controlar a todos nuestros
necesario e imprescindible disponer de una base de datos
programa de Microsoft Office Excel
- Datos personales del cliente
teléfono de contacto.
 
- Ficha optométrica. Resultados del examen visual realizado y/o receta del oftalmólogo. 
De ese modo, podremos disponer 
 
- Ficha de lentes de contacto
revisiones, etc. que se ha
cada una de ellas. 
 
- Encargos. De este modo se pueden controlar los encargos activ
Existirán unas casillas diseñadas para insertar
distancia de vértice, 
fecha en la que se haya 
 
Figura 1
Optometrista
(Director Técnico)
 Para el puesto de trabajo se requiere a una persona con 
ya que para este empleo, 
 en ventas de lentes oftálmicas, monturas, etc
egún el convenio del sector óptico vigente, cobrará un sueldo de 
. A parte, cada sábado librará una persona
 
 
 y
 
 clientes y así hacer un seguimiento de ellos, 
 informática que se realizará con el 
. Ésta, deberá reflejar los siguientes datos de cada cliente: 
. Nombre, dirección, población, fecha de nacimiento y 
 
de su historial, obligatorio por ley. 
. Debe reflejar todas las adaptaciones de lentes de contacto, 
ya hecho, con las observaciones o comentarios pertinentes de 
os.  
 los datos del montaje: DNP, altura, 
ángulo pantoscópico, ángulo facial, etc. También debe aparecer la 
generado el encargo y la fecha de previsión para el 
2. Organigrama funcional de la empresa 
Director del centro
(Óptico - Optometrista)
Óptico 
Comercial
39 
se necesitan unos 
. Dispondrá de un 
 de los tres, 
 su función será 
será 
 
cliente.  
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Una vez generado un encargo, se le asignará automáticamente un número vinculado al 
cliente (posterior al generado anteriormente) y se deberá imprimir físicamente en 
papel. Una parte del papel se quedará en la óptica y la otra, se le dará al cliente como 
comprobante, para cuando venga a recoger. 
Uno de los tres empleados, generalmente el comercial, deberá hacer diariamente un 
seguimiento de los pedidos que vayan con retraso y reclamarlos telefónicamente a los 
proveedores. Una vez nos comuniquen la nueva fecha de previsión, se llamará al 
cliente para informarle del retraso. De nuevo, esta información debe quedar reflejada 
en la casilla de observaciones del encargo para evitar posibles malentendidos. 
- Ventas. Encargos ya entregados del cliente, en el que se vea el detalle de cada venta 
sin poderla modificar. 
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Capítulo 6. Área jurídico-fiscal 
6.1 Determinación de la forma jurídica 
A continuación se discutirán los pros y contras entre la elección de crear una sociedad o una 
empresa individual. 
- Las sociedades tienen que realizar unos trámites para poder constituirse como tales y 
adquirir una personalidad jurídica y además, los trámites administrativos para dar de alta 
la actividad, sin embargo el autónomo simplemente tiene que realizar los trámites 
pertinentes para su alta en los diferentes organismos oficiales (Hacienda, Seguridad 
Social, Gobierno Autonómico, Administración local, etc.). Por lo tanto, es más sencillo 
construir una empresa individual. 
- Para constituir una Sociedad, es necesario un capital mínimo (S.L. 3.005,06€ y S.A. 
60.101€) y en el caso de los autónomos no existe este requisito. 
- Responsabilidad hacia terceros. Los autónomos responden con la totalidad de su 
patrimonio y no se diferencia entre bienes afectos a la actividad y bienes privativos 
mientras que en el caso de una sociedad, esa división sí existe. Este sería un 
inconveniente para formar una empresa individual. 
- Forma de tributar el beneficio de la actividad, un autónomo tributa siempre el IRPF 
(Actividades económicas), por lo que el  porcentaje variará en función de la reta. Una 
sociedad siempre tributa con un porcentaje fijo, por ejemplo las PYMES, que tributan 
por un 25%. 
 
En vista de las ventajas e inconvenientes debatidos, se ha llegado a la conclusión de que la 
estructura jurídica del negocio será una empresa individual, es decir, el negocio pertenecerá a 
un solo propietario que es el que aportará la mayor parte del capital para fundarla. 
 
6.2 Obligaciones fiscales propias de la actividad 
El ejercicio de la actividad económica de un autónomo conlleva la obligación de presentar  
autoliquidaciones trimestrales, que generalmente son pagos a cuenta de IVA, IRPF y 
retenciones, pero hay que evaluar si la ley exime de la declaración a alguno de estos 
impuestos. 
 
Si el epígrafe que define la actividad es de tipo profesional, como es en este caso, no se 
deberá presentar pagos a cuenta de IRPF. Se liquidará solamente el IVA cada tres meses. Si 
se factura más de lo que se ha comprado, se deberá pagar a Hacienda y si se factura menos, 
Hacienda devuelve dinero. 
 
El empresario autónomo debe llevar obligatoriamente unos registros de facturas, tanto 
emitidas como recibidas, ordenadas por fechas y agrupadas por trimestres. Generalmente, 
estos registros se generan en soporte informático ya que estas facturas deben conservarse 
durante cinco años. 
 
Las obligaciones tributarias de un autónomo son las siguientes: 
- Realizar una Declaración Censal para darse de alta en el Censo de Empresario, 
Profesionales y Retenedores. Rellenar el modelo 036 o 037 para comunicar a Hacienda 
el epígrafe de la actividad que se va a llevar a cabo; en este caso es de tipo profesional 
porque requiere de una titulación. Tanto en un modelo como en otro se debe comunicar 
la siguiente información:   
- Los datos identificativos, entre ellos una dirección de contacto correcta para recibir 
la notificaciones. 
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- La actividad o actividades a dar en alta, especificando si será una actividad 
profesional o empresarial. 
- El local donde se desarrollarán las actividades dadas de alta. 
- Las obligaciones tributarias 
- Especificar el régimen de IRPF, es decir, de estimación directa (contabilidad) u 
objetiva (módulos).  
 
- Darse de alta en el Régimen Especial de Trabajadores Autónomos (RETA), que es el 
régimen que regula la Seguridad Social de los trabajadores autónomos en España. El 
modelo a cumplimentar es el TA.521. El importe mínimo mensual ronda los 225 euros. 
 
- Dar de alta a la empresa en la Seguridad Social puesto que se pretende contratar a dos 
empleados más. 
 
- Impuesto de Sociedades  
 
 
6.3 Permisos, licencias y documentación oficial 
La documentación necesaria para la apertura de un establecimiento con finalidad comercial 
es la siguiente: 
1. Documentación solicitada al Ayuntamiento de Molins de Rei: 
- Licencia de Obras. 
- Licencia de Apertura de Actividades e Instalaciones. 
 
2. Documentación para tener empleados a cargo: 
- Inscribir la empresa a la Seguridad Social, así se asocia a ella un número de 
patronal. 
- Afiliar y dar de alta a todos los trabajadores contratados. 
 
3. Documentación para el Colegio Nacional de Ópticos Optometristas (CNOO):  
- Nombramiento del óptico Director Técnico del centro con contrato 
indefinido y posterior colegiación obligatoria. 
- Certificado de la colegiación. 
- Procedimientos normalizados de trabajo. Se trata de normas escritas donde 
se normaliza el desarrollo de una óptica, desde la limpieza del local y la 
indumentaria, hasta el proceso de compra de gafas y de desinfección de las 
lentes de contacto. Registro de prescripciones ópticas. 
 
4. Documentación para la Consejería de Sanidad: 
Se deben cumplir una serie de requisitos que se exponen en el Real Decreto 14/2003 
de 13 de febrero entre los que se destacan: 
- Requisitos del local. 
- Equipamiento básico: biomicroscopio, frontofocómetro (dos), retinoscopio, 
queratómetro, gafa y caja de pruebas y la maquinaria necesaria de taller.  
- Proyecto de equipamiento y utillaje. 
- Proyecto de personal. Es una relación de nombres del personal y el cargo 
que ocupan. 
- Declaración de actividades a desarrollar. 
- Plazos previstos de ejecución de las obras de acondicionamiento. 
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6.4  Cobertura de responsabilidades 
- Seguro del local. Cubre robo, incendio y posibles daños que pueda sufrir un cliente 
dentro del establecimiento, ya sean, caídas o cualquier otro tipo de daño físico. El coste 
de este seguro es de 600€ anuales.  
- Responsabilidad civil del óptico. La cubre el mismo Colegio Nacional de Ópticos 
Optometristas. La primera  cuota de colegiación en el CNOO es de 300€ y 
posteriormente, se pagan 83€ trimestralmente.  
 
 
6.5 Garantías de los productos  
Las condiciones generales de la garantía solo serán aplicables para gafas, gafas de sol, lentes 
de contacto y cristales: 
- Rotura: durante seis meses desde la fecha de entrega se cubrirá el 50% del importe 
de las gafas en caso de rotura accidental.  
- Las lentes de contacto con diseños especiales tienen una garantía de seis meses por 
defecto de fabricación y del 50% los primeros seis meses, en caso de rotura o 
pérdida.  
- Adaptación: si durante dos meses, un cliente no ha conseguido adaptarse a las lentes 
graduadas progresivas o lentes de contacto, nos comprometemos a  buscarle la mejor 
solución. 
 
Los cambios solo son aplicables para las gafas de sol: 
- Plazos: solo se admitirán cambios durante los 20 días naturales a partir de la fecha de 
venta. 
- Estado: sólo se admitirán cambios de gafas de sol que mantengan el precinto de uso. 
 
 
6.6 Implicaciones éticas, legales y protección de datos 
Un establecimiento óptico se considera un centro sanitario, por lo que debe cumplir las leyes 
de protección de datos clínicos de las personas físicas que acudan a él. 
 
Según la Ley Orgánica 15/1999, de 13 de diciembre, de Protección de Datos de Carácter 
Personal, es obligatorio garantizar y proteger, en lo que concierne al tratamiento de los datos 
personales, las libertades públicas y los derechos fundamentales de las personas físicas, y 
especialmente de su honor e intimidad personal y familiar. 
 
Los datos de carácter personal con objeto de tratamiento no podrán usarse para finalidades 
incompatibles con aquellas para las que los datos hubieran sido recogidos. No se considerará 
incompatible el tratamiento posterior de éstos con fines históricos, estadísticos o científicos. 
 
En el momento en que se necesiten datos de pacientes para un estudio, o la publicación de 
los mismos, es necesario que éste, firme un consentimiento informado conforme accede a 
realizar las pruebas mencionadas. La finalidad de este documento es garantizar que el 
paciente comprenda los riesgos y los beneficios de su aportación al estudio. En el caso de 
publicar los resultados, evidentemente, siempre serán datos de carácter confidencial. 
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Capítulo 7. Área económico-financiera 
7.1 Plan de inversiones inicial 
En la siguiente tabla se recogen los gastos iniciales principales para poder llegar a crear el 
negocio; éstos ascienden a 104.460€. Teniendo en cuenta que el propietario invierte 90.000€ 
en el negocio, será necesario pedir un préstamo de 15.000€ al banco. La entidad financiera 
elegida ha sido “La Caixa”. El préstamo se pretende liquidar en cuatro años con una cuota 
mensual de 369.96€. A parte, se ha decidido contratar un seguro de vida que cubre muerte, 
invalidez absoluta, paro o incapacidad temporal por 11.89€ mensuales, con lo cual, el pago 
mensual total será de 379.85€. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Resumen de recursos y costes 
Para llevar a cabo todos los servicios, se necesitará un conjunto de recursos y equipamientos, 
materiales y personal. 
 
 Local. El alquiler del local elegido costará 650€ al mes, lo cual significa que al año 
saldrá por unos 7.800€. 
Total local al mes: 650€. 
 
 Inversiones de capital fijo. Por lo que hace a equipamiento, se necesitarán diferentes 
instrumentos y maquinaria. Como el coste de algunos aparatos indispensables son 
elevados, no se descarta la posibilidad de que en un primer instante, se compren en el 
mercado de segunda mano. En los próximos años, cuando se dispongan de mayores 
beneficios, se puede plantear la opción de reemplazar los instrumentos por otros nuevos. 
 
Instrumentos y maquinaria: 
• Instrumentos 
 Retinoscopio: 1.500€ 
 Biomicroscopio de segunda mano: 3.000€ (Precio de uno nuevo: 6.000€) 
 Queratómetro: 1.600€ 
 Frontofocómetro manual: 1.400€ (por ley se requieren dos) = 2.800€ 
 Topógrafo: 15.000€ 
 Tonómetro segunda mano: 4.000€ (Precio de uno nuevo: 10.000€) 
 Mesa eléctrica: 1.250€ 
 
• Gabinete 
 Unidad de refracción, foróptero, proyector y optotipos = 10.000€ 
 Gafa de prueba: 200€ 
 Caja de lentes: 1.600€  
 Cilindro cruzado: 50€ 
Plan de inversiones inicial  
Alquiler del local (primer mes + 1 mes de fianza) 1.950€ 
Maquinaria y herramientas 58.615€ 
Instalaciones 10.000€ 
Equipos informáticos 2.500€ 
Mobiliario 7.302€ 
Existencias (stock inicial) 16.000€ 
Gastos de la puesta en marcha 10.000€ 
Gastos autónomo + gastos administrativos 2.000€ 
Previsiones de fondos 500€ 
Total 104.460€ 
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• Taller 
 Biseladora automática segunda mano: 15.500€ 
 Biseladora manual: 1.750€ 
 Herramientas de taller:  
o 2 destornilladores: 15€ 
o 5 alicates: 150€ 
o Multiherramientas para taladro: 200€ 
 Tracer: 1.000€ 
 
Total costes de materiales: 58.615€ 
 
Mobiliario y material de oficina: 
 Muebles (tienda, contactología, taller, etc. ), expositores, mesas, puertas y 
el mostrador de caja: 6.500€ 
 Estantería de caja: 75€ 
 Mesas: 3 unidades: 2 para los puntos de venta y 1 para el gabinete: 200€ 
 Sillas con ruedas: 4 unidades a 30€ cada una = 120€ 
 Teléfono fijo: 25€ 
 Papeleras: 5 unidades a 1.50€ cada una =  7.5€ 
 Barras de exposición: 25€ cada una. Necesitaremos 15 unidades = 375€ 
Total costes de mobiliario: 7.302€ 
 Costes de capital fijo 
 Ordenadores, impresora y equipo con lector por infrarrojos: 2.500€ 
 
 Costes de previsiones 
 Dispensador de agua JJCCA = 50€ 
 Papel de váter = 4€ 
 Jabón de manos = 1.50€ 
 Papel para secar las manos = 3€ 
 Ambientador = 2€ 
 Tinta = 1 cartucho cada dos meses, 25€ cada uno = 12.5€/mes 
 Material de oficina = 20€ 
Estos costes serían regulares y aproximadamente, dependerán del mes = 92.50€ 
 Costes de personal 
- Director del centro: 
El salario será de 1.600€ netos + 33% de la Seguridad Social = 2.128€ 
 
- Óptico optometrista y director técnico: 
El salario será de 1.500€ netos + 33% de la Seguridad Social = 1.995€ 
 
- Comercial:  
El salario será de 960€ neto + 33% de la Seguridad Social = 1.276,80€ 
 
Total costes de personal mensual: 5.399,80€  
El coste total de las nóminas es de 5.399€ 
El coste total de la Seguridad Social es de: 1.339,80€ 
 Suministros: (luz y agua): 600€ al mes. 
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 Costes generales de administración: 
• Gestoría Fábrega Consultor: 100€ al mes. 
• Seguro adicional trabajadores: 800€ al año. 
 
 
7.2 Plan de financiamiento 
La financiación del proyecto se compone de forma mixta, es decir, la partida de mayor 
trascendencia la aportará el propietario de la empresa y la segunda línea de crédito la 
concederá una de las entidades financieras de renombre en la localidad, con importantes 
condiciones, para las grandes partidas de gasto. Queda abierta así, la vía de ampliación de 
capital para adquirir nuevos socios en un futuro a corto plazo.   
El importe solicitado a la entidad bancaria “La Caixa”, es de 15.000€ y el plazo de 
vencimiento de 4 años. La cuota inicial a pagar sería de 367.96€ mensuales, con un interés 
inicial del 8.25% y una comisión de apertura del primer mes de 150€. A parte, se ha 
contratado un seguro de vida mensual de 11.89€ que cubre muerte, invalidez absoluta, paro o 
incapacidad temporal. En resumidas cuentas, el primer mes se realizará un pago de 529.85€ 
por la cuota de apertura y el resto de meses de 379.85€. (Anexo 5.1) 
 
 
7.3 Sistema de cobros a los clientes 
- Cuando un cliente encargue algún pedido, deberá dejar una paga y señal a cuenta de 
aproximadamente el 40% del importe total y el resto, se paga cuando venga a recogerlo. 
- Los pagos de los pedidos se podrán efectuar en efectivo o con tarjeta de crédito. (Para 
poder cobrar a los clientes con el datafono, el precio a pagar al banco por el 
mantenimiento es de 9€ al mes. Cada vez que se pasa la tarjeta de un cliente, tiene un 
coste de 0.6% del importe de la compra con un mínimo de 0,20€). 
- Revisiones optométricas completas GRATIS. 
- Pruebas para la adaptación de lentes de contacto GRATIS. 
- Medida de la presión intraocular GRATIS. 
 
 
7.4 Sistema de pagos a los proveedores 
 
7.4.1 Pedidos de monturas a proveedor 
La diferencia entre los grandes proveedores (Luxottica, Safilo, etc.) que llevan gafas de 
marca y los pequeños proveedores que llevan marcas no conocidas es lógicamente, el precio 
de las gafas, la forma de realizar los pedidos y el modo de pago.  
 
Si se desea tener las marcas que llevan los grandes proveedores, se deben comprar unas 
cantidades mínimas establecidas para la apertura del negocio. Por ejemplo, Luxottica te hace 
comprar un mínimo de 40 Ray Ban, 30 Vogue, 20 Dolce & Gabbana y 10 de Ralph Lauren 
para poder tener sus marcas. Los pedidos de gafas realizados a estos fabricantes, llegan al 
establecimiento a los tres meses de pedirlo y se pagan a los 60 días de recibirlo. 
 
Los pequeños proveedores no piden un mínimo de unidades obligatorias para poder hacerles 
un pedido por lo que se puede comprar el volumen de gafas que se necesite. La forma de 
pago es otra ventaja a destacar: no se tiene que pagar al fabricante hasta que no se venda la 
gafa. El mismo proveedor pide un depósito pero no se paga el total de la comanda conjunta.  
 
Como después de analizar los resultados obtenidos en el estudio de mercado, se ha 
observado que a los habitantes encuestados de Molins de Rei no les importa tener gafas de 
graduado de marca, se podrán comprar, en un primer instante, gafas de marca blanca a 
pequeños proveedores. Evidentemente, también se comprarán monturas de graduado de 
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marca para los clientes que las soliciten, pero las ofertas y promociones más llamativas 
(tanto de graduado como de sol), se harán con gafas de marca blanca. Otro de los resultados 
obtenidos a destacar es que los mismos encuestados, suelen comprar gafas de sol de marca, 
por lo que se deberá tener en cuenta a la hora de realizar los pedidos al proveedor. Las gafas 
de sol expuestas serán mayormente de marca y en menor cantidad, de marca blanca.  
 
A continuación, se detallarán los grandes pedidos principales de monturas que se realizarán 
cíclicamente durante el año. Evidentemente, se valorará sobre la marcha realizar más o 
menos pedidos o de hacer comandas intercaladas a pequeños proveedores: 
 
El primer pedido será de 500 gafas, se realizará a principios del mes de septiembre y se la 
previsión es que llegue a los tres meses, en diciembre. Como es el primer pedido, se tendrán 
que pedir más monturas de la cuenta, para exponer en los lineales, colocar en los escaparates 
y guardar en los cajones para reponer cuando se vendan. El pago es a los 60 días de recibir 
las monturas, es decir, en el mes de febrero del año 1. Esta comanda se prevé abastecer a los 
meses de enero, febrero y marzo. 100 de las unidades se pedirán a Luxottica y el resto, a 
proveedores de marca blanca. 
 
En diciembre, se hará una segunda comanda: la de primavera. Se prevé que llegue en marzo, 
que abastezca los meses de marzo, abril y mayo y se pagará a los 60 días de llegar: en mayo. 
 
A finales de febrero o principios de marzo se realizará el pedido de verano que coincidirá 
con la campaña publicitaria, en el que se pedirán unas 350 gafas, sobretodo de sol. Se 
pretende que lleguen a finales de abril o principios de mayo y que complete el stock de gafas 
desde mayo hasta septiembre. Esta comanda se pagará en julio. El pedido se realizará en 
vista del stock disponible en la tienda, pero pensando también en el mes de julio, un mes en 
el que hay el periodo de rebajas. Entre gafas de sol y de graduado, 75 unidades se pedirán a 
Luxottica, 75 a Safilo, 25 a de Rigo y las 170 restantes, serán de marca blanca para hacer 
promociones (Anexo 4.2). Con los años, se puede intentar cambiar los contratos con los 
proveedores y acordar pagarles a finales de verano, cuando se haya vendido todo el stock 
previsto y se haya cobrado de los clientes. 
 
En junio se realizará el pedido de otoño, de unas 450 unidades. Llegará aproximadamente en 
septiembre, abastecerá los meses de septiembre, octubre, noviembre y diciembre y se pagará 
de igual modo que el resto de meses, a los 60 días en el mes de noviembre. 
 
En septiembre, se hará un nuevo pedido de 400 gafas más, que llegarán en diciembre del año 
1, abastecerá los meses de enero, febrero y marzo del año 2 y se pagará en el mes de febrero.  
 
7.4.2 Pedidos de lentes oftálmicas y lentes de contacto a proveedor 
Los pedidos de lentes oftálmicas se pagan al mes. El sistema será el siguiente: después de 
hacerle un encargo a un cliente, se pedirán las lentes al fabricante de modo on-line, fax o por 
teléfono. Dependiendo de la graduación, si es de stock o de laboratorio, tardarán en llegar 
entre 3 días y una semana.  
 
Del mismo modo que las lentes oftálmicas, las lentes de contacto también se pagarán al mes. 
Algunos tipos de lentes de contacto esféricas, como pueden ser las desechables diarias o las 
mensuales, se encontrarán disponibles en la tienda. Esos pedidos se realizarán dos o tres 
veces por semana para disponer de dicho stock, dependiendo de la demanda. El resto de 
pedidos se realizarán directamente al proveedor y llegarán a la semana, excepto los de las 
lentes de contacto con diseños especiales, que podrán tardar unos 15 días aproximadamente. 
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7.5 Cuenta de resultados previsional 
En vista de los resultados obtenidos en el estudio de mercado, se ha realizado un balance de 
los años 1, 2 y 3 (Three year plan), correspondientes a 2014, 2015 y 2016. 
En la cuenta de resultados (Profit and Lost) se relacionan los volúmenes de venta previstos 
con las ventas y gastos, mes a mes. Los primeros meses, quedan reflejadas unas pérdidas 
debidas a: 
1. No tener tanto volumen de ventas. Al ser un nuevo establecimiento, todavía se tiene 
que dar a conocer y lógicamente, al no vender tanto, se esperan mayores pérdidas que 
beneficios los primeros meses (marcados en rojo).  
2. No poder vender tan caro para captar clientes. A medida que se vaya conociendo la 
óptica, se podrá incrementar un poco el precio pero siempre manteniendo la política 
del negocio: los bajos precios. 
3. Gastos de las compras a proveedores. A medida que los volúmenes se vayan 
consolidando se intentará sugerir nuevos contratos con mejoras de precios a los 
proveedores. 
La cuenta de resultados (Anexo 5.2) cierra el primer año en positivo aunque no en todos los 
meses se reflejan beneficios. El primer trimestre cierra en negativo debido a los bajos precios 
medios de venta y de los bajos volúmenes de ventas. En verano está previsto un aumento del 
volumen de venta. A causa de las rebajas del 1 de julio y de las promociones está prevista 
una reducción del precio medio de venta, en contraprestación al volumen que se incrementa 
en este periodo. El último trimestre del año, pese a mantener los precios medios, cierra en 
negativo debido al volumen de venta, inferior al trimestre anterior.  
El resultado anual previsto para el año 2014, es de 1.440,60€. El fuerte resultado alcanzado 
en los meses de verano llega a compensar el duro inicio de la creación de la empresa. Según 
los estudios del sector, la previsión de crecimiento para 2015 es del 3%. En este caso, 
también se espera alcanzar ese 3%, por lo que la facturación prevista para 2015 es de 
13.964,29€ y en 2016, de 20.135,81€ debido al incremento progresivo de la cuota de 
mercado año tras año. 
El IPC afecta a precios. Estos incrementos de calculan en base a una cesta donde se 
encuentran una serie de productos concretos. Afecta tanto a ventas como gatos porque es 
consumo (lo que se compra y lo que se vende). El IPC varía mensualmente y a final de año 
también se publica un valor global. En esta cuenta de resultados se ha supuesto que el IPC 
será de un 1.5% anual, y se tiene en cuenta en las ventas y en los gastos.  
Aproximadamente el 40% del precio de venta, equivale al coste de los productos, siendo el 
beneficio la parte restante. La fluctuación de ese porcentaje restante equivalente al margen, 
que se verá reducido o incrementado en función de las campañas, estacionalidad, etc. para 
buscar el equilibrio. 
 
7.6 Cálculo del punto muerto 
El cálculo del punto muerto o umbral de rentabilidad puede determinar la cantidad que debe 
producirse y posteriormente venderse, para que los costes se igualen a los ingresos. 
Para resolver el problema de la incertidumbre de las cifras de ventas, en lugar de adivinarlas, 
para hallar el resultado, se puede calcular el volumen de ventas mínimas para que el 
resultado o el beneficio sea nulo y posteriormente ver si estas ventas son posibles de realizar 
o no. La fórmula para efectuar el cálculo es la siguiente: 
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PM =
CF
pv − cv
= q
 
 
donde: 
q: número de unidades de producto que hay que vender 
pv: precio unitario de venta del producto 
CF: costes fijos previstos para el periodo 
cv: coste variable unitario para el producto 
(pv – cv) = m: margen unitario obtenido por la venta del producto 
 
 
Identificación de los datos 
CF= 165.182€  
pv = 106€ (coste medio de venta) 
cv = 42.4€ (coste medio de compra) 
 
PM =
CF
pv − cv
=
165.182
106 − 42.4
= 2.597 
 
A partir de 2.597 unidades vendidas, la empresa comienza a tener beneficios con el mismo 
mix de producto, es decir si no se altera el número de gafas con lentes de contacto, líquidos y 
otros. La previsión de ventas para el primer año es de 2.630 unidades vendidas, o lo que es lo 
mismo, 33 unidades más vendidas, por eso el año cierra con un beneficio de 1.440,60€. 
 
  
7.7 Previsión de tesorería 
Se prevé que este negocio facture aproximadamente unos 278.500€ al año, es decir, unos 
23.000€ de media al mes.  
 
En vez de tener en cuenta los dos tipos de IVA diferentes para según qué productos, del 10% 
y del 21%, para realizar los cálculos se ha tenido en cuenta un valor intermedio: IVA del 
15%. 
 
En el mes de marzo del año 2014 se recibe una subvención para autónomos de 3.000€ que se 
decide ahorrar para fondos.  
 
Proveedores 
Cíclicamente, los meses de septiembre, diciembre, marzo y junio son los que se llevarán a 
cabo las grandes compras a los fabricantes de monturas. El resto de meses, el importe en 
euros que aparece es de los pedidos de lentes de contacto, soluciones de mantenimiento, 
estuches, entre otros, a otros proveedores. 
 
Pagos diversos 
Durante los primeros tres meses del año 2013, es decir, antes de abrir la tienda de cara al 
público, se prevé un gasto total por obras del local de unos 10.000€, los cuales incluyen: 
- Instalación eléctrica: 2.500€ 
- Instalación de agua: 800€   
- Climatización: 5.000€  
- Pintura: 800€ 
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7.8 Balance de situación previsional 
El balance de situación refleja con claridad y exactitud el patrimonio de la empresa, 
debidamente valorado, en un momento determinado, así como los beneficios obtenidos o las 
pérdidas sufridas al cierre del ejercicio. Se estima del mismo modo que la cuenta de 
resultados, a tres años vista correspondiente a 2014, 2015 y 2016. Este balance se divide en 
dos partes: en activo y en pasivo y patrimonio neto. Se deben cuadrar con el plan de tesorería 
y a su vez, el resultado de ambos debe ser el mismo. 
 
7.8.1 Activo 
El activo a su vez, se divide en activo no corriente y corriente. El activo no corriente 
(inversiones) muestra valorado los inmovilizados, es decir, el local, mobiliarios, 
maquinarias, etc. y las amortizaciones (valor de las inversiones), que a su vez, manifiestan su 
depreciación de valor. Las amortizaciones acumuladas señalan el deterioro del activo en un 
periodo de X años. Las amortizaciones en este balance son lineales y se va sumando la cuota. 
 
Por otro lado, el activo corriente muestra las existencias del negocio y se divide en las 
propias existencias, en realizable y disponible. Las existencias en este caso, sería el stock que 
tiene el establecimiento valorado. El stock mínimo para la óptica es también lineal, el cual, 
permite el control y reaprovisionamiento para cubrir los mínimos. El modo de calcularlo mes 
a mes ha sido teniendo en cuenta las existencias iniciales, el consumo, la compra y las 
existencias finales (stock). El stock final depende de la compra o reaprovisionamiento de 
cada uno. 
 
 
7.8.2 Pasivo y patrimonio neto 
El balance de situación pasivo se divide en tres bloques: neto, pasivo no corriente (préstamos 
a largo plazo) y pasivo corriente (exigible a corto plazo). En el balance neto, básicamente se 
tiene en cuenta el capital social aportado por el propietario del negocio. El capital aportado 
es de 90.000€ y esa cantidad es constante el resto de años. El pasivo a largo plazo engloba 
todos los pagos que se efectuarán en más de un año. En este caso, el único pago de este tipo 
es el préstamo bancario. El pasivo a corto plazo engloba todos los pagos que se deben 
efectuar en menos de un año: pagos o deudas a los proveedores, salarios vencidos no 
pagados, IVA a favor de Hacienda pendiente por pagar, entre otros.   
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Capítulo 8. Conclusiones 
En vista de los resultados obtenidos en este plan de empresa teórico, se puede concluir que la 
creación de un establecimiento óptico en la Avenida de Valencia, 42 de Molins de Rei, es 
completamente viable y rentable. 
 
Según los datos obtenidos en el estudio de mercado y en el análisis del sector, crear una 
óptica podría ser una buena iniciativa de negocio. En estos tiempos de recesión económica, 
en la que la tasa de desempleo es tan elevada, quizá la mejor opción sería dejar de buscar 
trabajo y tomar la iniciativa de crear un negocio por cuenta propia. 
 
Está más que demostrado que las ópticas que tienen éxito son aquellas que disponen de 
productos y precios atractivos y de un buen servicio. Por ese motivo, en este proyecto se ha 
tratado de enfatizar al máximo estos tres puntos, para conseguir captar al mayor número de 
clientes posibles. Si a eso se le suma una buena situación estratégica del local, una elevada 
especialización y unos empleados profesionales, aumentan todavía más las expectativas de 
éxito del negocio.  
 
La encuesta realizada en una zona próxima al local donde se pretende situar el negocio, 
afirma que los consumidores potenciales prefieren llevar gafas que no sean de marca, pero 
que sean de buena calidad y que estén bien de precio. Por ese motivo, la filosofía de empresa 
será vender productos de calidad a un precio muy competitivo para abastecer a diferentes 
perfiles de público. 
 
El análisis competencial realizado garantiza que en pocos años, se logre aumentar la cuota de 
mercado. En vista de los resultados obtenidos en los scountings realizados en cada una de las 
ópticas de la competencia, se puede afirmar que la competencia vende los mismos productos 
a un mayor precio con la finalidad de ganar mayores márgenes de beneficio. Óptica Buena 
Vista pretende ganar menores beneficios al principio pero aumentar el número de clientes 
año tras año. Esto se conseguirá mediante la publicidad y promociones, por el boca a boca y 
en definitiva, por el buen asesoramiento a los clientes.  
 
Tres de las cinco ópticas de la competencia disponen de centro auditivo. Si en unos tres o 
cuatro años, el negocio prospera, se aumenta el volumen de ventas y beneficios, y se tiene un 
mayor número de clientes, se podría plantear la posibilidad de crear un servicio de 
audiología en el mismo centro con la finalidad de aumentar la facturación. Solamente sería 
necesario habilitar una habitación del local para ello, comprar la maquinaria e instrumental 
necesarios y contratar a un audioprotesista los días que tenga visitas concertadas. Otra 
opción de futuro si el negocio tiene éxito, sería ampliar la empresa a nuevos horizontes 
abriendo nuevas ópticas en poblaciones vecinas vendiendo con la misma fórmula. 
 
La inversión inicial del proyecto es de 104.460€. La mayor parte del capital la asume el 
propietario fundador, que aportará 90.000€ y el resto, se pide prestado a una reconocida 
entidad bancaria. El préstamo que se pedirá será de 15.000€ a devolver en cuatro años, con 
una cuota mensual de 379.85€.   
 
Según el análisis económico financiero efectuado, el primer año ya se podrían conseguir 
beneficios. Para el segundo y tercer año se prevé un crecimiento del 3% tanto en el volumen 
de ventas como en la facturación. 
 
Por lo tanto, de cara a septiembre de 2013 se podría plantear la idea de emprender este 
proyecto hacia adelante puesto que ha quedado más que demostrado que la creación de esta 
óptica es totalmente viable. 
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Anexos 
10.1. Proyecto TFG 
Los objetivos del proyecto de TFG son: 
a) Elección del tema: “Plan de viabilidad de un establecimiento óptico”. 
b) Elección del tutor: Ramon Casabona Fina. 
c) Reflexionar y diseñar un esquema del TFG con el máximo detalle posible. 
- Determinar los objetivos a alcanzar, justificación y abastecimiento. 
- Establecer las bases del marco teórico del TFG.  
- Hacer un plan de trabajo del TFG y un cronograma:  
- Plan de trabajo: realizado entre los meses de abril y junio de 2012. 
- Memoria escrita: iniciada en septiembre de 2012 a su vez que se 
cursó la asignatura de “Economía y Gestión de Empresas”, base 
principal de este proyecto. Finalizada en junio de 2013. 
- Plan financiero: realizado en los meses de marzo a mayo de 2012. 
- Planificar el método de ejecución. 
- Hacer una búsqueda de referencias y bibliografía. 
- Seleccionar el modelo de presentación y defensa del TFG. 
 
Con el fin de elegir el tema, encontrar director y complementar la información de 
competencias transversales, se ha asistido a las siguientes conferencias realizadas por la 
Facultad: 
a) Reuniones informativas dirigidas a alumnos matriculados y profesores que eligieron 
temas para facilitar la elección del tema de trabajo. 
b) Seminario sobre competencias transversales y específicas. 
 
10.2 Estudio del ratio de ópticas por poblaciones en tres comarcas de Cataluña 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Vallès Occidental: Habitantes totales   Núm. ópticas 
Badia del Vallès 13.563 1 
Barberà del Vallès 32.436 5 
Castellar del Vallès 23.363 3 
Castellbisbal 12.407 2 
Cerdanyola del Vallès 57.892 8 
Matadepera 8.669 1 
Montcada i Reixach 34.689 5 
Palausolità i Plegamans 14.484 2 
Polinyà 8.106 1 
Ripollet 37.422 3 
Rubí 74.484 8 
Sabadell 207.938 12 
SantCugat del Vallès 84.946 9 
Terrassa 215.678 10 
Ullastell 1.981 0 
Vacarisses 6.231 1 
Viladecavalls 7.411 1 
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Baix Llobregat: Habitantes totales Núm. ópticas 
Abrera 11.870 3 
Castelldefels 13.249 7 
Cervelló 8.660 1 
Collbató 4.287 1 
Corbera de Llobregat 14.231 2 
Cornellà de Llobregat 87.458 11 
El Prat de Llobregat 63.162 8 
Esparreguera 21.856 4 
Esplugues de Llobregat 46.726 8 
Gavà 46.488 8 
Martorell 28.070 9 
Molins de Rei 24.805 5 
Olesa de Montserrat 23.980 5 
Pallejà 11.255 2 
La Palma de Cervelló 3.023 1 
El Papiol 4.014 1 
Santa Coloma de Cervelló 7.964 1 
Sant Andreu de la Barca 27.306 5 
SantBoi de Llobregat 83.070 10 
San Feliu de Llobregat 43.671 7 
Sant Joan Despí 32.792 6 
SantJustDevern 15.874 3 
SantVicençdelsHorts 28.084 5 
Torrelles de Llobregat 5.740 1 
Vallirana 14.549 4 
Viladecans 65.188 9 
Barcelonès Habitantes totales Núm. ópticas 
Badalona 220.997 * 
Barcelona 1.620.943 * 
Hospitalet de Llobregat 257.057 * 
Sant Adrià del Besós 34.482 4 
Santa Coloma de Gramanet 120.593 13 
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10.3 Encuesta 
1. Sexo: 47 Hombres, 53 Mujeres  
 
2. ¿Utiliza gafas para el sol?  
- ¿De marca o marca blanca? 
- ¿Las compró en una óptica?  
- ¿Cuántas tiene? 
- ¿Graduada o sin graduar?  
- ¿Se compró la gafa de sol por cuestiones estéticas?  
- ¿Las utiliza todo el año?  
 
3. A la hora de elegir una gafa: 
- ¿Se fija mucho en el precio?  
- ¿Se fija en la marca?  
 
4. La óptica a la que suele ir se encuentra en: 
- Su población  
- Fuera de su población 
- No voy a una óptica fija, compro donde me guste más el modelo 
 
5. ¿Utiliza gafas graduadas?  
- ¿Son de marca? 
- ¿Cuántas tiene con la misma graduación? 
 
6. ¿Usa lentes de contacto?  
- ¿De qué tipo?  
- ¿Dónde suele comprar el líquido de mantenimiento de sus lentes de contacto? 
 
7. ¿Qué es lo que más valora usted de una óptica? 
- Que esté cerca de casa 
- Que tengan el producto que busco 
- El precio 
- El servicio 
- La profesionalidad de los empleados 
- Otros 
 
 
 
10.4 Anexos del plan de marketing 
 
10.4.1 Análisis competencial 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
10.4.2 Marcas que lleva cada proveedor 
 
 
 Luxottica Safilo Marcolin De Rigo Optim Indo Yodel Otros 
Design     Agatha Ruiz 
de la Prada 
  Derapage 
Iyoko Inyake 
Retro Persol 
RayBan 20u 
Marc Jacobs 
10u 
Dsquared2      
Trendy Bvlgari 
Chanel 
Dolce&Gabbana 5u 
Prada 5u 
Versace  
Carrera 20u 
Dior 
Gucci 5u 
Yves Saint 
Lauren 
Max Mara 
Valentino 
Just Cavalli 
Roberto 
Cavalli 
Tom Ford 
Givenchy 
20u 
    
Modern Miu Miu 
Ralph 5u 
Vogue 15u 
Blue Bay 5u 
Diesel 
Hugo Boss 5u 
Marc by Marc 
Oxydo 20u 
Miss Sixty 
Replay 
Furla 5u 
Tous 20u 
Adolfo 
Domínguez 
Roberto 
Verino 
Carolina 
Herrera 
CH 
Blue Eyes 
G&P 
30u 
Antonio Miró 
Caramelo Jeans 
Kukuxumusu 
Polaroid 12u 
Calssic Ralph Lauren 
Polo Ralph Lauren 
5u 
Piere Cardin 
10u 
Montblanc 
Timberland 
Furla   Indo Hermes 
Govantes 
25u 
Cartier 
Rodenstock 5u 
Silhouette 8u 
Fernando 
Rodríguez 
Sporty Oakley 20u 
Arnette 
Smith Optics Ferrari     Eassun 15u 
Julbo 5u 
Child      Chupa 
Chups 
Cucufato 
15u 
Kukuxumusu 
Panda 5u 
Disney 20u 
Total 
unidades 
75u 75u - 25u - - 70u 70u 
En esta tabla aparecen las marcas que distribuye cada uno de los proveedores principales del mercado de monturas. Cada marca está segmentada por 
tendencia y por tanto, también por precio, siendo Design el estilo más caro y Child, el más económico. A parte, se pueden observar los porcentajes 
de compra de cada marca individualmente. Ese porcentaje engloba tanto gafas para graduar como gafas de sol directo, pero solo las de marca.  
 
10.4.3 Microretos 
Los microretos son una herramienta muy útil que están diseñados con la finalidad de hacer 
unas ventas diarias mínimas, a nivel general de la tienda, para poder llegar a los objetivos 
marcados para el año. Esta tabla, se podría colocar en el mostrador de caja, por ejemplo, y 
cada vez que se haga una venta del producto señalado, se va marcando una cruz. De ese 
modo, se puede llegar a saber el número de ventas totales por día. La casillas verdes 
muestran las ventas mínimas diarias que se deberían realizar para llegar a la meta anual. Los 
días más fuertes, como podrían ser los sábados, se puede recuperar ventas de otros días más 
flojos. Cada semana se debe ir cambiando la tabla.   
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10.5 Anexo para la gestión económico-financiera 
 
10.5.1 Préstamo 
 
 
 
10.5.2 Cuenta de resultados previsional 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
10.5.3 Balance de situación previsional 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
10.5.4 Previsión de tesorería 
 
  
